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บทคัดย่อ

	 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาองค์ประกอบการตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ 2) พัฒนารูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์

กลุ่มคนพิการ 3) ศึกษาความพึงพอใจต่อรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด

ผลติภณัฑ์กลุม่คนพิการ และ 4) ประเมนิผลและถอดบทเรยีนรูปแบบการบรหิารจัดการ

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ของกลุ่มคนพิการ โดยมีวิธีการด�ำเนินการวิจัย ดังน้ี ขั้นที่ 1  

การวิจัย (Research : R1) การศึกษาองค์ประกอบการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์กลุ่มคน

พิการ ขั้นที่ 2 การพัฒนา (Development : D1) การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการ

ทางการตลาด ขั้นที่ 3 การวิจัย (Research : R2) การส�ำรวจความพึงพอใจต่อรูปแบบ

การบริหารจัดการทางการตลาด ขั้นที่ 4 การพัฒนา (Development : D2) การถอด

บทเรียน รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ผลการวิจัย

พบว่า 1) ปัจจุบันผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการยังไม่ได้รับการยอมรับมากนัก ผู้ประกอบการ

ยงัขาดความรูค้วามสามารถในการบรหิารจดัการ และเหตผุลทีผู้่บรโิภคไม่ซือ้ผลิตภัณฑ์

คนพิการ คือ สถานที่จัดจ�ำหน่ายอยู่ไกลบ้าน/ที่ท�ำงาน ไม่สะดวกต่อการเดินทาง  

2) ผูว้จิยั พฒันารปูแบบการบรหิารจดัการทางการตลาดกลุม่คนพกิาร (MMPW DModel) 

ได้แก่ P1 : ผลิตภัณฑ์ เน้นเรื่องคุณภาพ ความเชื่อมั่น มาตรฐานและก�ำลังการผลิต และ
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นวัตกรรม P2 : ราคา การตั้งราคาตามวัตถุดิบ ระยะเวลาการด�ำเนินงานของคนพิการ 

และความรับผิดชอบต่อสังคม P3 : ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย การท�ำการตลาด Online 

Marketing และ Offline Marketing P4 : การส่งเสริมทางการตลาด แบ่งเป็น  

การประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง และการส่งเสริมการขาย P5 : บุคลากร มีการฝึก

อบรมบุคลากรให้เกิดความสามารถในการบริหารจัดการ P6 : กระบวนการแบบมีส่วน

ร่วมระหว่างนโยบายของรฐั กบัส่วนงานรฐั เอกชน และอืน่ ๆ  P7 : ลักษณะทางกายภาพ 

การบริการที่สมบูรณ์แบบ สร้างความประทับใจทั้งด้านภาพลักษณ์ 3) ผลการส�ำรวจ

ความพึงพอใจต่อรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ  

ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจอยูใ่นระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.70 มกีารตดัสนิใจซือ้อยูใ่น

ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.80 และ 4) รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด

ผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ สิ่งส�ำคัญที่ท�ำให้ประสบความส�ำเร็จ คือ การมีส่วนร่วมของทุก

ฝ่าย ตั้งแต่ ผู้ประกอบการ ผู้ขาย ผู้บริโภค และหน่วยงานที่เกี่ยวข้องในการมีส่วนร่วม

ในการพัฒนาผลติภณัฑ์ พฒันารปูแบบการบรหิารจดัการทางการตลาดให้มปีระสิทธภิาพ 

และประสิทธิผลอย่างยั่งยืน

ค�ำส�ำคัญ : การบริหารจัดการทางการตลาด การพัฒนาผลิตภัณฑ์ กลุ่มคนพิการ

Abstract

	 The objectives of this research were 1) to study the buying  

decision components for products among people with disabilities group 

(PWD), 2) to develop the marketing management model of product for 

people with disabilities group (PWD), 3) to study the satisfaction with the 

marketing management model of product for people with disabilities 

group (PWD), and 4) to evaluate and explore lessons learned from the 

marketing management model of product for people with disabilities group 

(PWD). The methodology of this study consisted of several steps : Step 1, 

Research (R1) by exploring buying decision components for products among 
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PWD; Step 2, Development (D1) by developing the marketing management 

model of product for PWD; Step 3, Research (R2) by surveying the  

satisfaction with the developed marketing management model; and  

Step 4, Development (D2) by extracting lessons learned from the  

marketing management model. The results of this research indicated that 

1) throughout the times, people with disabilities group (PWD) have not 

been socially accepted. Personnel lacked management potential. A reason 

of refusing goods produced by PWD was inconvenient distribution channel 

where was far from buyers’ home/office, 2) Marketing Management 

People with Disabilities Model (MMPWD Model) was developed by the  

researcher, comprising Product (P1), Price (P2), Place (P3), Promotion (P4), 

People (P5), Process (P6), and P7 (Physical Evidence). P1 : the product was 

produced with quality-oriented manner, enhanced confidence, standards 

and production capacity and innovation. P2 : Price, the products were 

priced to be consistent with raw materials, the work duration of PWD, and 

corporate social responsibility. P3 : Place was characterized by both online  

marketing and offline marketing. P4 : Promotion, which was divided public 

relations, direct marketing, and sales promotion. P5 : People, personnel 

were trained to achieve their management capabilities. P6 : Process, which 

was participatory process between government sector, private sectors and 

others. P7 : Physical Evidence, which was perfect service, building  

impressiveness in image. 3) The results of surveying the satisfaction showed 

that the consumers’ satisfaction with the developed the marketing  

management model of product for PWD was at a high level with a mean 

of 3.70. The consumers’ buying decision was at a high level with a mean 

of 3.80. and 4) The marketing management model of product for people 

with disabilities group (PWD) shall be successful due to the participation 
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of all parties, from entrepreneurs, sellers, consumers, and related agencies 

to develop the effective and efficient marketing management model in 

a sustainable manner.

Keywords : Marketing management, Product development, People with 

Disabilities

บทน�ำ

	 โลกธุรกิจในยุคแห่งการสื่อสารไร้พรมแดนในปัจจุบัน มีการเปลี่ยนแปลงเกิด

ขึน้อยูต่ลอดเวลาและต่อเนือ่ง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการซือ้สนิค้ามกีารเปลีย่นแปลง

ไป มีความสะดวกสบาย ผลิตภัณฑ์หลากหลาย มีการแข่งขันกันระหว่างผู้ประกอบการ

ทั้งไทยและต่างประเทศอย่างเข้มข้น ต่างก็มุ่งตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าให้

ตรงใจที่สุด ทั้งด้านคุณภาพสินค้า ปริมาณ และการส่งมอบที่มีความรวดเร็ว รวมทั้งมี

ต้นทนุทีป่ระหยดัและคุ้มค่า (Sinluenam, R. & Jadesadalug, W., 2017) ซึง่การเตรยีม

ความพร้อมของผูป้ระกอบการ เพือ่ให้เกดิความส�ำเรจ็ควรสร้างนวตักรรมผลติภณัฑ์ใหม่

ที่สร้างคุณค่ากับผู้บริโภค พัฒนารูปแบบของบรรจุภัณฑ์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ได้รับ

การรับรองมาตรฐาน (Chiarakul, 2014) 

	 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ประสบความส�ำเรจ็ และอีกหลายคนยงัไม่สามารถไป

ถึงจุดหมายได้ ทั้งนี้ ในสังคมปัจจุบันมีผู้ประกอบการอีกกลุ่มหนึ่งที่มีคุณลักษณะพิเศษ 

หรือคุณลักษณะเฉพาะ ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการสูงอายุ กลุ่มผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์

คนพิการ และกลุ่มผู้ประกอบการสินค้าในชุมชน ซึ่งกลุ่มผู้ประกอบการเหล่าน้ีล้วนมี 

เป้าหมายไปสูค่วามส�ำเรจ็ท้ังสิน้ โดยเฉพาะกลุม่คนพกิารทีม่คีวามรูค้วามสามารถในการ

ผลติและจดัจ�ำหน่ายผลติภณัฑ์ ท�ำให้กลุม่คนพกิารมคีณุภาพชวีติทีด่ขีึน้ ซึง่กลุม่คนพกิาร 

ถอืว่าเป็นหนึง่ในทรพัยากรมนษุย์ทีม่คีวามส�ำคญัในการพฒันาประเทศให้มคีวามมัน่คง 

ดังนั้น จึงต้องให้ความส�ำคัญต่อการส่งเสริมและพัฒนาคนพิการให้เต็มตามศักยภาพ 

และมีคุณภาพชีวิตที่ดี (Ministry of Social Development and human security 

Empowering Independent Living for Persons with Disabilities, 2019) ปัจจุบัน

หน่วยงานและองค์กรต่าง ๆ ได้ให้ความส�ำคัญกับการพัฒนาคุณภาพชีวิตคนพิการให้
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สามารถใช้ชีวิตประจ�ำวัน โดยผ่านทางการแพทย์ การศึกษา อาชีพ และสังคม แต่มีข้อ

จ�ำกัดหลาย ๆ ประการ ทั้งด้านงบประมาณ บุคลากร ความตระหนักของคนพิการและ

ผู้ดูแลคนพิการ จึงท�ำให้คนพิการส่วนใหญ่ยังไม่ได้รับบริการ หรือสร้างอาชีพให้กับ 

ตัวเองอย่างทั่วถึง ซึ่งกองทุนส่งเสริมและพัฒนาคุณภาพชีวิตคนพิการตระหนักถึง 

ความส�ำคัญของคนพิการ ส่งเสริมให้มีรายได้ มีอาชีพเล้ียงตนเอง พร้อมทั้งสามารถ

ด�ำเนินชีวิตในสังคมได้อย่างมีความสุข 

	 จากสถานการณ์ทางการตลาดทีม่กีารแข่งขันสงู ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี 

ท�ำให้ผลิตภัณฑ์ใหม่ในตลาดจ�ำนวนมากมีวงจรผลิตภัณฑ์ส้ันลง ผลิตภัณฑ์ใหม่ที่จะอยู่

รอดในตลาด จึงจ�ำเป็นต้องมีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความแปลกใหม่ และเพื่อให้เป็น

ผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้องตรงกับลักษณะความต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ การพัฒนา

สินค้าใหม่ การปรับปรุงให้ดีขึ้น ถือเป็นความจ�ำเป็นขั้นพื้นฐานที่ผู้ประกอบการต้องท�ำ 

นอกจากนี้ในเชิงธุรกิจ ผู้ประกอบการอาจใช้วิธีการต่อยอดผลิตภัณฑ์เดิมที่มีจุดเด่น  

สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้ามากขึ้น (Office of Small and Medium Enterprise 

Promotion., 2014)

	 ด้วยความส�ำคัญของปัญหาดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงเล็งเห็นความส�ำคัญและ

ความจ�ำเป็นอย่างยิ่งในการพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์

กลุม่คนพิการ โดยใช้กรณศีกึษา ร้านค้าชมรมผูป้กครองบคุคลออทสิติก จงัหวดัปทมุธาน ี

เพื่อน�ำไปปรับปรุงการให้บริการรูปแบบการจัดการทางการตลาด ตั้งแต่ส่วนประสม

ทางการตลาด การพฒันาผลติภณัฑ์ การจดัวางผลติภณัฑ์ และการตกแต่งสถานทีภ่ายใน

ร้าน ให้มีความสวยงาม สร้างมูลค่า และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น สามารถตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภคได้

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.	 เพื่อศึกษาองค์ประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ

	 2.	 เพือ่พัฒนารปูแบบการบรหิารจัดการทางการตลาดผลิตภณัฑ์กลุ่มคนพกิาร

	 3.	 เพื่อศึกษาความพึงพอใจต่อรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด

ผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ



158 

Int
eg

ra
ted

 S
oc

ial
 S

cie
nc

e 
Jou

rna
l

	 4.	 เพือ่ประเมนิผลและถอดบทเรยีนรปูแบบการบรหิารจัดการทางการตลาด

ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มคนพิการ

ทบทวนวรรณกรรม

	 1. แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการทางการตลาด

	 	 การบริหารจัดการทางการตลาด (Marketing Management) หมายถึง 

กระบวนการของการวเิคราะห์ (analyze) การวางแผน (planning) การปฏบิตัติามแผน 

(implementing) การร่วมมอื (coordinating) และการควบคุม (control) ถกูออกแบบ

เพื่อการสร้างสรรค์ (creative) และธ�ำรงรักษาผลประโยชน์โดยการแลกเปล่ียน  

(exchange) กับเป้าหมายส�ำหรับจุดมุ่งหมายของการบรรลุถึงวัตถุประสงค์ของบริษัท 

อันจะท�ำให้บรรลุเป้าหมายและก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อตัวบุคคลและองค์การ ใน 

ขณะเดียวกันวิวัฒนาการทางการตลาดมาจากปรัชญาการบริหารจัดการเร่ิมต้นจาก  

1) แนวความคดิด้านการผลติ และผลติภณัฑ์ 2) แนวความคดิด้านการขาย 3) แนวความ

คิดด้านการตลาด และ 4) แนวความคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม (Tantragoon, R., 

2010)

	 2.	แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด

	 	 ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์ประกอบที่ส�ำคัญในการ

ด�ำเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้อง 

สร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด (Sereerat,  

S. et. Al., 1998) ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ และสร้างความ

พึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วยทุกสิ่งทุกอย่าง

ทีก่จิการใช้เพือ่ให้มอีทิธพิลโน้มน้าวความต้องการผลติภณัฑ์ของกจิการ ส่วนประสมการ

ตลาดแบ่งออกเป็นกลุ่มได้ 4 กลุ่ม ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอ

ขายโดยธรุกจิเพือ่สนองความต้องการของลกูค้าให้พงึพอใจผลติภณัฑ์ทีเ่สนอขายอาจจะ

มตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด้ 2) ราคา (Price) หมายถงึ เป็นสิง่ก�ำหนดมลูค่าของผลติภณัฑ์

ในรปูของเงนิตราผูบ้รโิภคจะใช้ราคาเป็นส่วนหนึง่ในการประเมนิคุณภาพและคุณค่าของ

ผลติภณัฑ์ทีเ่ขาคาดหมายว่าจะได้รับการก�ำหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสนิค้าเป็นส่วนหนึง่

ที่จะจูงใจให้เกิดการซื้อ 3) ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างหรือ
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ช่องทางหลังจากผู้บริโภคทราบข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์จากโฆษณาแล้วจนเกิด 

ความสนใจและอยากทดลองใช้แต่ถ้าไม่สามารถจะหาซื้อได้อย่างสะดวกแล้วส่วนใหญ่

จะล้มเลิกความต้ังใจแล้วเปลี่ยนไปซ้ือย่ีห้ออื่นท่ีหาได้สะดวกกว่า และ 4) การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสือ่สารเกีย่วกบัข้อมูลระหว่างผูข้ายและผู้ซือ้เพือ่

สร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสาร (Phiip Kotler, 2003)

	 3.	แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค

	 	 กระบวนการตดัสนิใจของผูช้ือ้ เป็นการน�ำหลกัเกณฑ์หรอืเครือ่งมอืต่าง ๆ  

เข้ามาช่วยในการตัดสินใจ เพื่อท�ำให้ผู้ตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือการตัดสิน

ใจได้ถูกต้องมากขึ้น การตัดสินใจที่จะมีขึ้นภายใต้สถานการณ์ต่าง ๆ ที่สามารถท�ำการ

ประเมินได้ และใช้กฎเกณฑ์หรือเครื่องมือดังกล่าวพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดในการ

ตัดสินใจ อย่างไรก็ตาม การท�ำการตัดสินใจได้น�ำเอาความน่าจะเป็นเชิงจิตและแบบ

เงื่อนไขเข้ามาเก่ียวข้องเสมอ ท้ังน้ีเพราะบุคคลต่างมีเหตุผลในการด�ำเนินธุรกิจของตน

ย่อมต้องการเลือกผลลัพธ์หรือผลตอบแทนที่ดีที่สุด แต่ถ้ามีทางเลือกเพียงทางเดียว 

ปัญหาการตัดสินใจก็ไม่เกิดขึ้น เพราะถึงอย่างไรก็ต้องเลือกตามวิถีทางเดียวที่มีอยู่นั้น 

ซึ่งจะไม่มีการเปรียบเทียบว่าผลลัพธ์หรือผลตอบแทนที่ดีที่สุดหรือไม่ แต่ถ้ามีวิธีให ้

ผลตอบแทนมากกว่าหนึง่ทางแล้ว กจ็ะต้องมกีารตดัสนิใจเลอืกทางหรอืวธิทีีจ่ะท�ำให้ได้

ผลตอบแทนมากท่ีสดุ ซ่ึงการตัดสนิใจเลอืกดงักล่าวน้ีเป็นเรือ่งทียุ่ง่ยากและสลบัซับซ้อน

ยิง่ขึน้ ดงันัน้จงึได้พยายามหาสิง่ทีจ่ะช่วยในการตดัสนิใจ เพือ่ให้ได้รบัผลตอบแทนสงูสุด 

มีดังนี้ (Jaturongkul, A., 2000) 

	 	 3.1 ปัจจัยภายในบุคคล (Internal variables) ประกอบด้วย 1) ความ

ต้องการ (Needs) 2) แรงจูงใจ (Motives) 3) บุคลิกภาพ (Personality) 4) การรู้ 

 (Awareness) 5) การรับรู้ การสัมผัสรู้ (Perception) 6) การเรียนรู้ (Learning)  

และ 7) ทัศนคติ (Attitudes)

	 	 3.2 ปัจจัยภายนอกของบุคคล (External variables) ประกอบด้วย  

1) ครอบครวั (Family influences) 2) สงัคม (Social influences) 3) ธรุกจิ (Business 

influences) 4) วัฒนธรรม (Cultural influences) 5) เศรษฐกิจหรือรายได้  

(Economic or income influences) 



160 

Int
eg

ra
ted

 S
oc

ial
 S

cie
nc

e 
Jou

rna
l

	 4.	แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้องกับการตลาดเพื่อสังคม

	 	 การตลาดเพื่อสังคม (Social Marketing) หมายถึง การน�ำกลยุทธ์การ

ตลาดในทางธุรกิจหรือที่ใช้เพื่อการพาณิชย์ มาเป็นเครื่องมือในการรณรงค์เพื่อมุ่งแก้ไข

ปัญหาสังคม โดยกลุ่มเป้าหมายของการรณรงค์ไม่จ�ำเป็นต้องซื้อหรือบริโภคสินค้าและ

บริการขององค์กร แต่ต้องการท�ำให้เกิดผลจากการรณรงค์ที่เป็นไปเพื่อเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมในด้านสาธารณสุข ด้านความปลอดภัย ด้านสิ่งแวดล้อม หรือด้านสุขภาวะ

ของสังคมกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งองค์ประกอบการตลาดเพื่อสังคมที่ท�ำให้แตกต่าง ประกอบ

ด้วย 1) การวิจัยทางการตลาด (Marketing Research) 2) การพัฒนาผลิตภัณฑ์  

(Product Development) 3) การใช้สิ่งจูงใจ (The use of incentives) และ 4) การ

อ�ำนวยความสะดวกต่าง ๆ (Facilitation) (Philip Kotler & Nancy R. Lee., 2008)

วิธีด�ำเนินการวิจัย

Table 1 Methodology

ขั้นที่ 1 (R1)
การวิจัย (Research : R1)
การศึกษาองค์ประกอบ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
กลุ่มคนพิการ

The study on purchasing 
decision of disabled 

group products

ขั้นที่ 2 (D1)
การพัฒนา 

(Development : D1)
การพัฒนารูปแบบการบริหาร

จัดการทางการตลาด
The marketing 
management 
development

ขั้นที่ 3 (R2)
การวิจัย (Research : R2)
การส�ำรวจความพึงพอใจต่อ
รูปแบบการบริหารจัดการ

ทางการตลาด
The marketing management 

satisfaction survey

ขั้นที่ 4 (D2)
การพัฒนา 

(Development : D2)
การถอดบทเรียน รูปแบบ
การบริหารจัดการทางการ
ตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคน

พิการ
Lesson learned of 

marketing management 
of disabled group 

products

วิธ
ีด�ำ

เน
ินก

าร
วิจ

ัย

1.1 ศึกษาแนวคิด และทฤษฎี
ทีเ่กีย่วข้องกบัการตดัสนิใจซือ้
ผลิตภัณฑ์
1.2 ศกึษาสภาพปัญหา จดุแขง็ 
จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค
ต่อการบริหารจัดการทางการ
ตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ
1.3 ส�ำรวจการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มคนพิการ

2.1 การจัดอบรมให้ความรู ้
เ พื่ อ พั ฒ น า ศั ก ย ภ าพ ผู ้
ประกอบการ  และการ
ประเมินความรูก่้อน–หลงัได้
รับการอบรม
2.2 การอบรมเชงิปฏบิตักิาร 
การมีส่วนร่วมในการพัฒนา
รูปแบบการบริหารจัดการ
ทางการตลาดผลติภัณฑ์กลุม่
คนพิการ

3.1 ผู้วิจัยท�ำการส�ำรวจความพึง
พอใจที่มีต่อรูปแบบการบริหาร
จัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์
กลุ ่มคนพิการกับกลุ ่มลูกค ้า 
เป้าหมาย

4.1 การประเมินผล และ
การถอดบทเรียน รูปแบบ
การบริหารจัดการทางการ
ตลาดผลิตภัณฑ์กลุ ่มคน
พิการ
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ขั้นที่ 1 (R1)
การวิจัย (Research : R1)
การศึกษาองค์ประกอบ

การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
กลุ่มคนพิการ

The study on purchasing 
decision of disabled 

group products

ขั้นที่ 2 (D1)
การพัฒนา 

(Development : D1)
การพัฒนารูปแบบการบริหาร

จัดการทางการตลาด
The marketing 
management 
development

ขั้นที่ 3 (R2)
การวิจัย (Research : R2)
การส�ำรวจความพึงพอใจต่อ
รูปแบบการบริหารจัดการ

ทางการตลาด
The marketing management 

satisfaction survey

ขั้นที่ 4 (D2)
การพัฒนา 

(Development : D2)
การถอดบทเรียน รูปแบบ
การบริหารจัดการทางการ
ตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคน

พิการ
Lesson learned of 

marketing management 
of disabled group 

products

เค
รื่อ

งม
ือท

ี่ใช
้ใน

กา
รว

ิจัย
 แ

ละ
ปร

ะช
าก

รก
ลุ่ม

ตัว
อย

่าง

1.1 แบบสัมภาษณ์แบบมี
โครงสร ้าง (Structured  
Interview) เป็นการสมัภาษณ์
บุคลากรชมรมผู ้ปกครอง
บุคคลออทิสติก และผู้มีส่วน
เกีย่วข้อง จ�ำนวน 15 - 20 คน
1.2 แบบสอบถามการตัดสิน
ใจซื้อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มคน
พิการ โดยใช้กลุ ่มตัวอย่าง  
ผู ้บริโภคไม่ทราบจ�ำนวนท่ี
แน่นอน จ�ำนวน 400 คน  
โดยใช้การแทนค่าสูตร Taro 
Yamane และใช ้ วิ ธีการ 
สุ ่ ม ตั วอย ่ า งตามสะดวก  
(Convenience Sampling) 
(Taro Yamane, 1967)

2.1 แบบสอบถามประเมิน
ความรู ้ก ่อนและหลังการ
อบรม ใช้เป็นแนวทางในการ
ประเมินความรู้ ผู้เข้าร่วมรับ
การอบรมทั้งก่อนและหลัง
รับการอบรม ประกอบด้วย 
บุคลากรชมรมผู ้ปกครอง
บุคคลออทิสติก และผู ้ม ี
ส ่ วน เกี่ ยวข ้อง  จ� ำนวน  
25-30 คน องค์ประกอบ 
ของแบบสอบถาม ได้แก่ 
ข ้อมูล ค�ำถามในการวัด
ความรู้ จ�ำนวน 20 ข้อ

3.1 แบบส�ำรวจความพึงพอใจ
ของผู ้บ ริโภคต ่อรูปแบบการ
บริหารจัดการทางการตลาด
ผลิตภัณฑ์คนพิการ โดยใช้กลุ่ม
ตวัอย่างส�ำหรบัผูบ้รโิภค ไม่ทราบ
จ�ำนวนทีแ่น่นอน จ�ำนวน 400 คน 
โดยใช้การแทนค่าสูตร 
Taro Yamane และใช้วิธีการ 
สุ ่ ม ตั ว อ ย ่ า ง ต า ม ส ะ ด ว ก  
(Convenience Sampling) 
(Taro Yamane, 1967)
3.2 แบบสัมภาษณ์แบบมีโครง 
สร้าง (Structured Interview) 
เป็นการส�ำรวจความพงึพอใจของ
ผู้บริโภคต่อรูปแบบการบริหาร
จัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์
คนพิการ จ�ำนวน 15 - 20 คน

สรุปผลและอภิปรายผล

	 ขั้นที่ 1 การวิจัย (Research : R1) การศึกษาองค์ประกอบการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ

	 1.	สภาพปัญหา จดุแขง็ จดุอ่อน โอกาส และอปุสรรคต่อการบรหิารจดัการ

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ  

มจีดุแขง็คอื บคุลากรมคีวามรู ้ความช�ำนาญในการผลติสนิค้า ต้นทนุในการเกบ็รักษาต�ำ่  

จดุอ่อน คอื ผลติภณัฑ์บางประเภทมอีายสุัน้ ท�ำให้ไม่สามารถผลิตสินค้าออกมาได้มากนกั 

อาจท�ำให้เสยีต้นทนุในการผลติ ส่วนใหญ่ร้านค้าของกลุม่คนพกิารไม่มกีารบรหิารจดัการ
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ที่ดี และไม่มีการท�ำบัญชีรายรับรายจ่าย ท�ำให้ไม่สามารถควบคุมสต็อกสินค้าได้ ด้าน

โอกาสทางการตลาด คือ ภาครัฐให้การสนับสนุนผลิตภัณฑ์คนพิการมากยิ่งขึ้น  

มีเทคโนโลยีและการสื่อสารที่ช่วยในการผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ์ ท�ำให้มีช่องทางการ

ติดต่อสื่อสารและน�ำเสนอสินค้าให้กับผู้บริโภคมากข้ึน แต่อุปสรรคส�ำคัญ คือ สภาพ

เศรษฐกิจตกต�่ำท�ำให้อ�ำนาจการซื้อลดลง ส่งผลให้ผู้บริโภคจ่ายเงินประหยัดมากขึ้นนอก 

จากนีปั้ญหาการขาย มกีารแข่งขันจากกลุม่อืน่ ๆ  ทีจ่�ำหน่ายผลติภณัฑ์ในลักษณะเดยีวกนั

	 2.	การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของกลุ ่มคนพิการ ผลการวิจัยพบว่า  

กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ (ร้อยละ 53.80) มช่ีวงอาย ุ21–30 ปี (ร้อยละ 27.80) 

ระดับการศึกษาปริญญาตรี (ร้อยละ 54.40) มีอาชีพพนักงานเอกชน (ร้อยละ 29.8) 

และมีรายได้ต่อเดือน 15,001–20,000 บาท (ร้อยละ 29.80) พฤติกรรมการซ้ือของ 

ผู้บริโภค แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 1) ผู้บริโภคเคยซื้อผลิตภัณฑ์ของคนพิการ จ�ำนวน 

165 คน (ร้อยละ 41.20) ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภัณฑ์ของคนพิการ 1-2 คร้ังต่อเดือน  

(ร้อยละ 55.80) ซื้อสินค้าเบ็ดเตล็ด เช่น ซองใส่ทิชชู ่ กระเป๋าสตางค ์ผ้าเช็ดมือ ฯลฯ 

(ร้อยละ 40.00) ผู้บริโภคใช้การตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง (ร้อยละ 66.70) เดินทางมาซื้อ

วันจันทร์-ศุกร์ (ร้อยละ 54.50) ช่วงเวลาที่มาซื้อคือ 12.01-14.00 น. (ร้อยละ 38.20) 

และเหตผุลในการซือ้คอื คณุภาพสนิค้า (ร้อยละ 36.40) 2) ผูบ้รโิภคไม่เคยซือ้ผลิตภัณฑ์

ของคนพิการ จ�ำนวน 235 คน (ร้อยละ 58.80) ส่วนใหญ่รู้จักร้านจ�ำหน่ายผลิตภัณฑ์

ของคนพกิาร (ร้อยละ 74.90) เหตผุลทีผู่บ้ริโภคไม่ซือ้ผลติภณัฑ์ของคนพกิาร คอื สถาน

ที่จัดจ�ำหน่ายอยู่ไกลบ้าน/ที่ท�ำงาน (ร้อยละ 37.40) ในอนาคตหากมีการปรับปรุง

ผลติภณัฑ์ สถานทีจ่ดัจ�ำหน่าย ผูบ้รโิภคตัดสนิใจซือ้ (ร้อยละ 88.50) และผลการทดสอบ

สมมติฐานพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัด

จ�ำหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ของ 

คนพิการ อย่างมีนัยส�ำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สอดคล้องกับ Chusornsai, S. (2011) 

ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าจากร้านค้าปลีกแบบด่ังเดิม  

(โชห่วย) ของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพใต้ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการ

ตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อ

สินค้าจากร้านค้าปลีกแบบดั้งเดิม (โชห่วย) ของผู้บริโภคในพื้นที่กรุงเทพใต้ ที่ระดับนัย

ส�ำคัญทางการสถิติ 0.05
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	 ขั้นที่ 2 การพัฒนา (Development : D1) การพัฒนารูปแบบการบริหาร

จัดการทางการตลาด 

	 จากการศกึษาองค์ประกอบการตดัสนิใจซือ้ผลติภัณฑ์กลุ่มคนพกิาร และสภาพ

การณ์ปัญหาของร้านค้ากลุ่มคนพิการ จึงท�ำการศึกษาร้านค้าชมรมผู้ปกครองบุคคล 

ออทสิตกิ จงัหวดัปทมุธาน ีโดยมกีารพฒันารปูแบบการบรหิารจดัการทางการตลาดกลุ่ม

คนพิการ ดังนี้

	 1.	การจัดอบรมให้ความรู้ เพื่อพัฒนาศักยภาพบุคลากร และการประเมิน

ความรู้ก่อน–หลังได้รับการอบรม การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด 

และการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยผู้วิจัยจัดอบรม เชิญผู้เชี่ยวชาญด้านการพัฒนารูปแบบ

การบรหิารทางการตลาด และด้านการพัฒนาผลติภัณฑ์ เพือ่พฒันาความรู ้ความสามารถ 

สามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์ รูปแบบทางการตลาด ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค

ได้ เมื่อผู้เชี่ยวชาญด�ำเนินการฝึกอบรมทั้งภาคทฤษฎีและภาคปฏิบัติ ผู้เข้าร่วมอบรมมี

ความรู้เพ่ิมมากขึน้ จากการประเมนิความรู้ก่อนและหลงัการอบรม Pretest & Posttest 

ผลการวิจัยพบว่า ผู้เข้าร่วมอบรม จ�ำนวน 25 คน มีผลการทดสอบแบบสอบถามหลัง

การอบรม (Posttest) สูงกว่า การทดสอบก่อนการอบรม (Pretest) 

	 2. การอบรมเชิงปฏิบัติการ การมีส่วนร่วมในการพัฒนารูปแบบการบริหาร

จดัการทางการตลาดผลติภณัฑ์กลุม่คนพกิาร จากการศกึษาองค์ประกอบของการตดัสนิ

ใจซื้อผลิตภัณฑ์ของกลุ่มคนพิการ พบว่า ผลิตภัณฑ์บางอย่างยังไม่ตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคมากนัก เน่ืองจากรูปแบบของผลิตภัณฑ์ยังไม่มีความโดดเด่น  

ฉลากที่บอกคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ยังขาดความน่าเชื่อถือ อีกทั้งรูปแบบการจัดการ

ทางการตลาดยงัไม่ดีเท่าทีค่วร ขาดการสือ่สารทางการตลาดแบบบรูณาการ และสถาน

ที่จัดจ�ำหน่ายยังไม่เหมาะสมมากนัก สามารถพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการทางการ

ตลาดผลิตภัณฑ์คนพิการ ได้ดังนี้

	 1. ด้านผลติภณัฑ์ ผูว้จิยัท�ำการปรบัปรงุพฒันาด้านผลติภณัฑ์ เพือ่ตอบสนอง

ความต้องการของผู้บริโภค และสร้างความแตกต่าง เข้าถึงได้ง่าย โดยเน้นคุณภาพ  

ความเชื่อมั่น มั่นใจ มาตรฐานและก�ำลังการผลิต และนวัตกรรม ดังนี้

	 	 1.1	 ชือ่ร้านค้า จากเดมิชือ่ร้านค้าชมรมผูป้กครองบคุคลออทสิตกิ จงัหวดั

ปทุมธานี เปลี่ยนเป็น ออร์ทิส-อาร์ต
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	 	 1.2	 จัดท�ำรปูเล่ม รวบรวมข้อมลูสนิค้า เพือ่อ�ำนวยความสะดวกกบัลูกค้า 

โดยระบุรายละเอียดเป็นหมวดหมู่ มีรูปภาพประกอบและราคาที่ชัดเจน

  

Figure 1 Product samples

	 	 1.3	ปรบัปรงุบรรจภุณัฑ์ของสนิค้า โดยการใส่ข้อความเก่ียวกบัรายได้หลงั

หักค่าใช้จ่าย รวมไปถึงช่องทางต่าง ๆ ที่ใช้ในการติดต่อกับทางร้านไว้ที่สินค้า

Figure 2 Label concept

	 2.	ด้านราคา การตั้งราคา ผู้วิจัยจัดท�ำบัญชีรายรับรายจ่าย และวิธีการเช็ค

สินค้าคงคลัง เพื่อให้ทางร้านทราบถึงสินค้าคงเหลือในแต่ละวัน และสามารถสรุปยอด

ขายต่อวันได้อย่างรวดเร็ว
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 	 ว/ด/ป	 รายการ	 รายรับ	 รายจ่าย	 คงเหลือ	 หมายเหตุ
	 ก.ย. 61	 	 (บาท)	 (บาท)	 (บาท)

	 1	 -	ขายงานเซรามิก (ซานต้าขับรถไฟ)    	 500	 	 500

	 	 	 2 อัน (อันละ 250)

	 	 -	จัดดอกไม้	 650	 	 1,150

	 	 -	ซื้อผ้าคลุมไหล่	 	 	

	 	 	 1 อัน (อันละ 180)	 	 180	 970

	 	 	 สินค้าคงเหลือ 

	

	 	 Figure 3 Income-expenses account sample

	

	 3.	ด้านช่องทางการจัดจ�ำหน่าย ผู้วิจัยท�ำการปรับปรุง Fanpage และเพิ่ม

ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย มคีวามสะดวกสบาย เข้าถึงง่ายต่อการใช้งาน น�ำเสนอเรือ่งราว

ที่ท�ำให้มีผลต่อการจดจ�ำตราสินค้าได้ดี

Figure 4 Facebook Fanpage Autism-Art
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	 4.	 ด้านการส่งเสรมิทางการตลาดท�ำการส่งเสรมิการขายโดยการจดัโปรโมชัน่

ต่าง ๆ ตามเทศกาลและโอกาสท่ีเหมาะสม เช่น วันพ่อ วันวาเลนไทน์ วันคริสต์มาส 

เป็นต้น

	 จากการศึกษาองค์ความรู้ท่ีเก่ียวข้องและส�ำรวจข้อมูลพื้นฐาน การตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ท�ำให้ผู้วิจัยทราบถึงการด�ำเนินงานของผู้ประกอบการ  

จึงเกิดรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ โดยใช้รูปแบบ 

MMPWD Model

 

Figure 5 MMPWD Model

	 รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดกลุ ่มคนพิการ (Marketing  

Management People with Disabilities Model : MMPWD Model) ประกอบด้วย

	 1.	P1 : Product (ผลิตภัณฑ์) หมายถึง การพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการ หรือ 

มกีารปรับปรงุผลติภัณฑ์เดมิของธรุกจิให้มคีณุสมบตัทิีด่ข้ึีนกว่าเดมิ สร้างความแตกต่าง 

โดยค�ำนึงถึง 1) คุณภาพ 2) ความเชื่อมั่น มั่นใจ 3) มาตรฐานและก�ำลังการผลิต  

และ 4) นวัตกรรม 
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	 2.	P2 : Price (ราคา) หมายถึง การก�ำหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ที่เป็น

เอกลักษณ์ ซึ่งมีมูลค่าในสายตาของผู้บริโภค ก�ำหนดจากต้นทุน + ก�ำไรที่ต้องการ โดย

ต้นทุนมาจาก 1) วัตถุดิบ 2) เวลาการด�ำเนินงาน/การผลิตของกลุ่มคนพิการ (Timing 

PWD) 3) ความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate Social Responsibility : CSR) 

	 3.	P3 : Place (ช่องทางการจดัจ�ำหน่าย) หมายถงึ สถานทีใ่นการจดัจ�ำหน่าย 

แบ่งออกเป็น 2 ด้าน 1) ช่องทางออนไลน์ (Online) ผ่านทาง Facebook Line  

Instagram Twitter ฯลฯ 2) ช่องทางออฟไลน์ (Offline) ผ่านทางการขายหน้าร้าน

	 4.	P4 : Promotion (การส่งเสริมทางการตลาด) หมายถึง การติดต่อสื่อสาร

เกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือเพื่อสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ โดยการ

จัดโปรโมชั่น เช่น การลดราคาช่วงเทศกาลต่าง ๆ การจับคู่ผลิตภัณฑ์เพื่อเพิ่มยอดขาย 

เป็นต้น และจัดให้มีพนักงานแนะน�ำผลิตภัณฑ์/บริการในการส่งเสริมการขาย

	 5.	P5 : People (บุคลากร) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับคน หรือพนักงาน 

สร้างความพึงพอใจกับผู้บริโภค ผู้ประกอบการต้องมีการฝึกอบรม ให้ความรู้ด้านการ

บริหารจัดการ และด้านอื่น ๆ  ที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้บุคลากรได้พัฒนาและปรับปรุงตนเอง 

อีกทั้งจะต้องมีการสร้างผลตอบแทนรางวัล และสิ่งจูงใจให้บุคลากรมีก�ำลังใจในการ

ท�ำงานที่มีประสิทธิภาพ

	 6.	P6 : Process (กระบวนการ) หมายถงึ กระบวนการแบบมส่ีวนร่วมระหว่าง

นโยบายของรฐั กบัส่วนงานรฐั เอกชน และอืน่ ๆ  ทีเ่กีย่วข้องร่วมมอืกนัพัฒนาผลิตภณัฑ์

กลุ่มคนพิการมีประสิทธิภาพ เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค 

	 7.	P7 : Physical Evidence (ลักษณะทางกายภาพ) หมายถึง  

สิง่แวดล้อมทางกายภาพท่ีลกูค้ามาซ้ือผลิตภัณฑ์/บรกิารต้องพบเจอ โดยเน้นการบรกิาร

สมบูรณ์แบบ (Full Service) เพื่อสร้างความประทับใจทั้งหมด 

	 สอดคล้องกับ Eickelpasch, A.F., Lejpras, A. & Stephan, A. (2010)  

ศึกษาเรื่อง Location and Internal Sources of Firm Competitive Advantage :  

Applying Porter’s Diamond Model at the Firm Level. ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยั

บริหารจัดการภายในด้านนวัตกรรมมีความสัมพันธ์กับความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ปัจจยัด้านอปุสงค์ องค์ประกอบในการด�ำเนนิธรุกจิ กจิการทีเ่กีย่วข้อง สภาพการแข่งขนั 

และนโยบายรัฐบาล เป็นองค์ประกอบที่ส�ำคัญต่อการประเมินความสามารถในการ
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แข่งขัน และสอดคล้องกับ Chotchuang, B., Boonyasopon, T. & Attavinijtrakarn, 

P. (2019) ศึกษาเร่ือง การพัฒนารูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจของผู้ประกอบการ 

ร้านค้ากาแฟสด ผลการศึกษาพบว่า ระบบการบริหารจัดการ “มงกุฎแห่งความส�ำเร็จ 

10P” ประกอบด้วย 1) People (บุคลากรภายในองค์กร) 2) Perspective (ทัศนคติ 

ภาพลักษณ์ตัวตนองค์กร) 3) Product (สินค้า) 4) Philosophy (ปรัชญาองค์การ)  

5) Performance (ประสิทธิภาพ) 6) Place (ท�ำเลที่ตั้ง) 7) Promotion (การส่งเสริม

การขาย) 8) Price (ราคา การสร้างมูลค่าเพิ่ม) 9) Perception (ความเข้าใจ แนวคิด) 

และ 10) Personality (บุคลิกภาพบุคลากรในองค์กร)

	 ขั้นที่ 3 การวิจัย (Research : R2) การส�ำรวจความพึงพอใจต่อรูปแบบ

การบริหารจัดการทางการตลาด

	 การส�ำรวจความพึงพอใจท่ีมีต่อรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด

ผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ร้านออร์ทิส-อาร์ต ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่

เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 67.30) มีช่วงอายุ 21-30 ปี (ร้อยละ 35.50) สถานภาพสมรส 

(ร้อยละ 50.20) มีอาชีพพนักงานเอกชน (ร้อยละ 37.50) และมีรายได้ต่อเดือน 

20,001–25,000 บาท (ร้อยละ 26.30) รูปแบบ MMPWD Model ในภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก มค่ีาเฉลีย่เท่ากบั 3.90 โดยแบ่งเป็น P1 : Product (ผลิตภัณฑ์) มรีะดบัความ

คิดเห็นอยู่ในระดับมาก (X = 4.05) P2 : Price (ราคา) มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ

มาก (X = 3.94) P3 : Place (ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย) มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับ

มาก (X = 3.65) P4 : Promotion (การส่งเสริมทางการตลาด) มีระดับความคิดเห็นอยู่

ในระดบัมาก (X = 3.82) P5 : People (บคุลากร) มรีะดบัความคดิเหน็อยูใ่นระดบัมาก 

(X = 3.81) P6 : Process (กระบวนการ) มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  

(X = 4.04) และ P7 : Physical Evidence (ลักษณะทางกายภาพ) มีระดับความคิดเห็น 

อยูใ่นระดบัมาก (X = 4.00) มคีวามพงึพอใจต่อรปูแบบการบรหิารจดัการทางการตลาด 

อยู ่ในระดับมาก (X  = 3.70) และผู ้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กลุ ่มคนพิการ  

ร้านออร์ทิส-อาร์ต อยู่ในระดับมาก (X = 3.80) 

	 ขั้นที่  4 การพัฒนา (Development : D2) การถอดบทเรียน  

รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ
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	 จากการศึกษาองค์ประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ พัฒนา

รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ และส�ำรวจความ 

พึงพอใจต่อรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ พบว่า  

รูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาด สิ่งส�ำคัญคือ การมีส่วนร่วมของทุกฝ่าย ตั้งแต่

ผู้ประกอบการ ผู้ขาย ผู้บริโภค และหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง ท�ำให้การพัฒนารูปแบบการ

บริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ประสบความส�ำเร็จ แนวทางการ

ในการจัดการรูปแบบการจัดการทางการตลาด 1) การสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับผลิตภัณฑ์

คนพิการ ประกอบด้วย การเรียนรู้ ภูมิปัญญา การรวมกลุ่ม และการเป็นน�้ำหนึ่งใจ

เดียวกัน 2) กระบวนการพัฒนาผลิตภัณฑ์/บริการที่ค�ำนึงถึง คุณภาพ มาตรฐานและ

ก�ำลังการผลิต และนวัตกรรม ท�ำให้ผู้วิจัยสามารถก�ำหนดรูปแบบการบริหารจัดการ

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ (Marketing Management People with  

Disabilities Model : MMPWD Model) ได้แก่ P1 : Product (ผลิตภัณฑ์) เน้นเรื่อง

คุณภาพความเชื่อมั่น มั่นใจ มาตรฐานและก�ำลังการผลิต และนวัตกรรม P2 : Price 

(ราคา) การตั้งราคาตามวัตถุดิบ ระยะเวลาการด�ำเนินงานของคนพิการ และความรับ 

ผิดชอบ ต่อสังคม P3 : Place (ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย) การท�ำการตลาด Online  

Marketing และ Offline Marketing P4 : Promotion (การส่งเสริมทางการตลาด) 

แบ่งเป็น Public Relations (การประชาสัมพันธ์) Direct Marketing (การตลาดทาง

ตรง) และ Event Marketing (การตลาดเชิงกิจกรรม) P5 : People (บุคลากร) มีการ

ฝึกอบรมบุคลากรให้เกิดความสามารถ P6 : Process (กระบวนการ) กระบวนการแบบ

มีส่วนร่วม ระหว่างนโยบายของรัฐ กับส่วนงานรัฐ เอกชน และอื่น ๆ ร่วมมือกันพัฒนา

ผลติภัณฑ์กลุม่คนพิการมปีระสทิธภิาพ เป็นทีรู่จ้กัของผูบ้รโิภค P7 : Physical Evidence 

(ลักษณะทางกายภาพ) เป็นการบริการที่สมบูรณ์แบบ (Full Service) เพื่อสร้างความ

พึงพอใจกับผู้บริโภค สอดคล้องกับ ฉัตรชัย อินทสังข์ (2554) ศึกษาเรื่องตลาดเฉพาะ

กลุม่ หนทางสูค่วามส�ำเรจ็ของธรุกจิขนาดกลางและขนาดย่อม ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยั

สู่ความส�ำเร็จของการท�ำ Niche Market คือ การสร้างให้เกิดความแตกต่าง มีความโดด

เด่นและความแตกต่าง ท�ำให้กลุ่มเป้าหมายท่ีมีความต้องการแตกต่างจากกลุ่มลูกค้า

ทั่วไป และผู้ประกอบต้องมี 1) ความเชี่ยวชาญในผลิตภัณฑ์นั้น ๆ 2) มีประสิทธิภาพที่

เหนือกว่า 3) ตอบสนองความต้องการของลูกค้า อีกทั้งการตลาดแบบ Niche Market 
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มีคู่แข่งในตลาดน้อย หรืออาจไม่มี เพราะขนาดตลาดเล็กเกินไป ถ้าสามารถพัฒนา

ผลติภณัฑ์ หรือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเรว็ กจ็ะสามารถก้าวขึน้

เป็นผู้น�ำตลาดได้

ข้อเสนอแนะ

	 ข้อเสนอแนะในการน�ำผลการวิจัยไปใช้

	 1.	ผูป้ระกอบการสามารถน�ำความรูใ้ช้ในการพฒันาผลติภณัฑ์ และควรเรียน

รู้และปรับใช้กลยุทธ์ทางการตลาด รวมถึงเรียนรู้การใช้เครื่องมือ เทคโนโลยีสารสนเทศ 

เช่น สื่อสังคมออนไลน์ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพทางการจัดการและประชาสัมพันธ์

	 2.	การเพิ่มรูปแบบการบริการใหม่ ๆ เช่น การขายสินค้าออนไลน์ การสั่งซื้อ

ผ่านทางโทรศัพท์ เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภค

	 3.	จากการศกึษาวจิยัในครัง้นี ้สามารถน�ำรปูแบบการบรหิารจดัการทางการ

ตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ ไปประยุกต์ใช้ได้กับคุณลักษณะพิเศษ หรือคุณลักษณะ

เฉพาะ ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการสูงอายุ กลุ่มผู้ประกอบการผลิตภัณฑ์คนพิการ และ

กลุม่ผูป้ระกอบการสนิค้าในชมุชน ในการพฒันาการบรหิารจดัการ การพฒันาผลิตภัณฑ์

ได้อย่างยั่งยืน

	 4.	ปัจจุบันสถานการณ์ สภาพแวดล้อมท่ีเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เช่น  

ด้านเทคโนโลยี ที่พัฒนาขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในอนาคตอาจเปลี่ยนรูปการบริหารจัดการ 

โดยไม่มีหน้าร้าน และปรับเป็นการขายออนไลน์ทั้งหมด 

	 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป

	 1.	น�ำรูปแบบการบริหารจัดการทางการตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มคนพิการ

ประยกุต์ใช้กบักลุม่ใดกลุม่หนึง่ตัง้แต่ข้ันตอนแรก เพ่ือจะได้ปรบัปรงุและพฒันารปูแบบฯ 

ก�ำหนดนโยบาย แผนการด�ำเนินงาน และแนวทางการขับเคลื่อนการด�ำเนินงานของ

คุณลักษณะพิเศษ หรือคุณลักษณะเฉพาะ ได้แก่ กลุ่มผู้ประกอบการสูงอายุ กลุ่มผู้

ประกอบการผลิตภัณฑ์คนพิการ และกลุ่มผู้ประกอบการสินค้าในชุมชน
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