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บทคัดย่อ
	 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน กรณี
ผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรย์ี เพ่ือผูบ้รโิภค สงัคม และสิง่แวดล้อม เก็บข้อมลูด้วยการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการองค์กรธุรกิจ
แห่งหนึง่ ซึง่เป็นผูป้ระกอบการผลติภณัฑ์จากมะพร้าวอนิทรย์ี ผลการศึกษาพบว่า น�ำ้ตาลมะพร้าว เป็นผลติภัณฑ์หลัก
ของจังหวัดสมุทรสงคราม เพ่ือให้วิถีชีวิตการท�ำน�้ำตาลมะพร้าวจากภูมิปัญญาท้องถ่ินยังคงอยู่ต่อไป จึงได้ชักชวน
เกษตรกรให้เปลี่ยนมาท�ำการเกษตรแบบอินทรีย์ ด้วยการท�ำสวนมะพร้าวอินทรีย์ เพื่อผลิตน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์ส่ง
เป็นวัตถุดบิให้กับทางบรษิทั ท�ำให้น�ำ้ตาลมะพร้าวอนิทรย์ีมรีาคาสงูข้ึนร้อยละ 30 ส่งผลให้ชมุชนสามารถน�ำภูมปัิญญา
ท้องถ่ินในการผลิตน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์ มาเป็นอาชีพหลักหารายได้เลี้ยงครอบครัว ไม่ต้องทิ้งภูมิปัญญาของ
บรรพบุรุษเพื่ออพยพไปท�ำงานต่างถิ่น น�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์ที่ผลิตได้จากชุมชน จะส่งต่อไปยังบริษัทผู้ผลิตเพื่อเข้า
สู่กระบวนการผลิตเชิงนวัตกรรม ได้เป็นน�้ำหวานดอกมะพร้าวอินทรีย์ เกิดผลดีต่อผู้บริโภคที่จะได้บริโภคผลิตภัณฑ์ที่
มีประโยชน์ต่อสขุภาพ จากแนวคดิของผูผ้ลติทีต่อ้งการด�ำเนนิธรุกจิด้วยนวตักรรมจากชุมชนอาศยัภมูิปญัญาท้องถิน่
เป็นที่ตั้ง จะส่งผลต่อความยั่งยืนของสังคมและประเทศชาติในท้ายที่สุด

ค�ำส�ำคัญ : การจัดการตลาดอย่างยั่งยืน  ผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ น�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์

Abstract
The study is qualitative research. The objective is to study guideline for sustainable marketing 

management a case study of organic agricultural products for happy life, nice society and safety  
environment. Data were collected by using the in-depth interview of an organic coconut business  (AOCB). 
The  results  found  that  “coconut sugar”  was  the  main  product  of  Samut Songkhram province. So, AOCB 
persuaded farmers to switch to organic coconut farming in order to keep coconut sugar business of Samut 
Songkhram province ongoing. Organic coconut sugar was  sent to  AOCB as a raw material and it made 
the price go higher for around 30%. The community then took coconut farming for producing  
organic coconut sugar as a main career for living, taking care of their own families and had better life  
quality. They did not need to leave their home for other jobs and were able to preserve their local wisdom.  
Organic coconut sugar produced from the community was sent to the innovative production process of 
AOCB as concentrated coconut syrup, with no chemical. With the concept of producers who want to run 
business by using a community’s local wisdom, so which returns sustainability to every part of social and 
the country.
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ค�ำน�ำ
	  การตลาดในยุคแรกเริ่ม เป็นแนวทางการจัดการตลาดที่มุ่งเน้นการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ด้วย
การผลติจ�ำนวนมากเพ่ือลดต้นทนุการผลติต่อหน่วยและใช้ส่วนประสมทางการตลาด ( 4Ps) อนัได้แก่ Product, Price, 
Place และ Promotion กระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจและเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ จึงกล่าวได้ว่าเป็นการตลาดในยุค
ของการแสวงหายอดขายจากสินค้าท่ีธุรกิจผลิตได้ และมีคุณภาพดีเด่นเหนือคู่แข่ง เรียกยุคน้ีว่า “The Product  
Centric Era” การจดัการตลาดในยุคน้ียังไม่ค�ำนงึถึงความต้องการของผูบ้รโิภค นักการตลาดในยุคต่อมาจงึได้พัฒนา
แนวทางการจัดการตลาดที่เน้นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก เรียกยุคนี้ว่า “The Customer-Ori-
ented Era” โดยเริ่มจากการวิเคราะห์ลูกค้าด้วยการท�ำ STP กล่าวคือ มีการแบ่งตลาดเป็นส่วน ๆ ตามความแตกต่าง
ของผู้บริโภค (Segmentation : S) การประเมินตลาดเป้าหมาย (Targeting : T) และการวางต�ำแหน่งผลิตภัณฑ์ 
(Positioning : P) ท�ำให้ธุรกิจทราบความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย แล้วจึงผลิตผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เพื่อให้ผู้
บรโิภคเกิดความพึงพอใจมากทีส่ดุ ในยุคน้ีจึงมกีารเรยีกขานกันว่าเป็นยุคของการยกย่องลกูค้าอย่างสงูสดุ ด้วยส�ำนวน
ที่ว่า “ลูกค้าคือพระเจ้า (Customer is the King)” ดังนั้นส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วย  4Ps จึงไม่อาจสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้  ต้องเพิ่มส่วนประสมการตลาดใหม่อีก 3 Ps คือ บุคลากร (People) การน�ำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดล้อม (Physical environment and presentation) และกระบวนการให้บริการ  
(Process) (Kotler, 2009) เรียก 7Ps นี้ว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ อย่างไรก็ตามนักการตลาดสมัยใหม่มอง
ว่าการที่ธุรกิจจะจัดการตลาดเพียงเพื่อตอบสนองความต้องการ เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจนั้น ไม่เพียงพอกับ
การจัดการตลาดในสถานการณ์ปัจจุบันแล้ว  ธุรกิจจะต้องจัดการตลาดโดยใส่ใจรับผิดชอบต่อสังคมและสิ่งแวดล้อม
ด้วย  จึงท�ำให้เกิดแนวทางการจัดการตลาดยุคใหม่ขึ้น คือ การจัดการตลาดยุค 3.0 หรือการจัดการตลาดเพื่อความ
ยั่งยืน โดยองค์กรธุรกิจต้องเข้าไปมีส่วนร่วมกับสังคมอย่างลึกซึ้ง เพื่อช่วยยกระดับเศรษฐกิจ สิ่งแวดล้อม และชุมชน
ให้มีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น (กฤตินี, 2554)
	 ดังน้ันความเป็นเลิศในเรื่องคุณสมบัติของสินค้าจึงไม่ใช่สิ่งที่จะรับประกันว่า องค์กรธุรกิจจะประสบความ
ส�ำเร็จอีกต่อไป แต่กลับกลายเป็นเรื่องของความรัก ความผูกพัน และความศรัทธาที่ธุรกิจสร้างให้กับสังคมและชุมชน  
ซึ่งจะเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้สินค้าของธุรกิจนั้น ๆ (สุทธิดา, 2554) เช่น โครงการผลิต 
SCG Paper หรือ “กระดาษรักษ์โลก”  ซึ่งนอกจากจะยังคงรักษาความต้องการหลักของผู้บริโภคที่ต้องการกระดาษที่
เรียบ ขาว และเนียน ยังได้เพิ่มแนวคิดของการรักษ์โลก รักษ์สิ่งแวดล้อม ด้วยนวัตกรรมการผลิตกระดาษรูปแบบใหม่
ทีล่ดการใช้ไม้ลงถึง 30% นอกจากนียั้งมอีกีหลายบรษิทัทีป่ระกาศจดุยืนจะด�ำเนนิธุรกจิโดยค�ำนงึถงึสงัคม สิง่แวดล้อม 
และความมั่นคงในชุมชน ซึ่งรวมไปถึงธุรกิจเกี่ยวกับ “ผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์”  ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์ที่สอดคล้องกับวิถี
ของไทย (วิฑูรย์, 2549) และสามารถน�ำแนวทางการจดัการตลาดในยุค 3.0 มาปรบัใช้ในการด�ำเนนิการตลาดได้อย่าง
ลงตัว จึงมีความสนใจศึกษาถึงแนวทางการจัดการการตลาดอย่างย่ังยืน กรณีศึกษาผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ ซึ่งจะ
เป็นกรอบบทเรียนที่ดีในการปรับใช้กับผู้ประกอบการที่ด�ำเนินธุรกิจผลิตภัณฑ์อินทรีย์อื่น ๆ ต่อไป

พัฒนา (2554) ได้ศกึษาเรือ่งการเลอืกใช้กลยุทธ์การตลาดเพ่ือสิง่แวดล้อมทีม่คีวามเหมาะสมกับองค์กรธุรกจิ
ไทย ด้วยการสุ่มตัวอย่างแบบมีระบบจากประชากรที่เป็นบริษัทในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย และองค์กรธุรกิจ
ขนาดกลาง จ�ำนวน 57 บรษิทั จากทัง้หมด 540 บรษิทั ผลการศกึษาสรปุได้ว่าบรบิทและสถานภาพ การเลอืกใช้กลยุทธ์
การตลาดเพ่ือสิ่งแวดล้อมในองค์กรธุรกิจไทย จะเน้นกิจกรรมความรับผิดชอบต่อสังคมมากกว่าการตลาดเพ่ือส่ิง
แวดล้อม จากการทดสอบด้วย t test ณ ระดับนัยส�ำคัญที่ .01 พบว่าบริษัทมีผลิตภัณฑ์เพื่อสิ่งแวดล้อมจ�ำนวน 30 
บริษัท หรือเฉลี่ย 2.33 รายการ และมีกิจกรรมเพื่อสิ่งแวดล้อม จ�ำนวน 34 บริษัท หรือเฉลี่ย 2.68 กิจกรรม บริษัทที่ใช้
กลยุทธ์การตลาดเพ่ือสิ่งแวดล้อมจะท�ำให้มีผลก�ำไรมากกว่าบริษัทท่ีไม่ใช้ ประสิทธิภาพของการใช้กลยุทธ์การตลาด
ในแผนการตลาดประจ�ำปีของบริษัทจะเน้นการตลาดเพ่ือสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า การวิเคราะห์โอกาสทางการ
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ตลาด และกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดเป็นส�ำคัญ 
นิจกานต์ และ เกิดศิริ (2555) ได้ศึกษาเรื่องการตลาดอย่างยั่งยืน: กระบวนทัศน์ใหม่มุ่งสู่ความยั่งยืน สรุปได้

ว่าแนวความคิดของการตลาดที่มุ่งสู่ความยั่งยืน ประกอบด้วย 5 แนวความคิด คือ 1) การ ตลาดเกี่ยวกับสังคม 2) การ
ตลาดเพ่ือสงัคม 3) การตลาดเก่ียวกับนิเวศวิทยา 4) การตลาดสเีขยีวและการตลาดเพ่ือสิง่แวดล้อม และ 5) การตลาด
อย่างย่ังยืน ซึ่งการตลาดอย่างย่ังยืนเป็นการวางแผน การจัดองค์การ การปฏิบัติ และการควบคุมทรัพยากรและ
โปรแกรมทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความจ�ำเป็นและความต้องการของผู้บริโภค ในขณะท่ีตัวองค์กรค�ำนึงถึง
คุณลักษณะ ทางด้านสังคมและสิ่งแวดล้อม ดังนั้นการตลาดอย่างยั่งยืนจึงประกอบด้วย 3 มิติ คือ มิติด้านความอยู่
รอดทางเศรษฐกิจ มิติด้านความเสมอภาคทางสังคม และมิติด้านการปกป้องสิ่งแวดล้อม
 	 Chabowski et al. (2011) ได้ศึกษาเรื่อง โครงสร้างของความยั่งยืนในด้านการตลาด ปีค.ศ. 1958-2008 
สรปุได้ว่า การเปลีย่นแปลงล่าสดุในสภาพแวดล้อมทางธุรกิจได้กระตุน้ให้นกัการตลาดให้ความส�ำคญักับความย่ังยืน 
แม้จะมคีวามก้าวหน้าในการศกึษาเก่ียวกบัความย่ังยืน แต่ยังขาดแคลนในแง่ของการเผยแพร่องค์ความรู ้ผลการศึกษา
ระบุถึง 5 หัวข้อที่เป็นบริบทส�ำคัญส�ำหรับการวางรากฐานความยั่งยืนทางด้านการตลาด ได้แก่ 1) การเน้นการท�ำการ
ตลาดทั้งภายในและภายนอกองค์กร 2) การเน้นด้านสิ่งแวดล้อม สังคม 3) ความตั้งใจในการตัดสินใจด้านจริยธรรม
ทางกฎหมาย สินทรัพย์ด้านการตลาด และประสิทธิภาพทางการเงิน 4) การสนับสนุนด้านทรัพยากรที่สอดคล้องกับ
ขีดความสามารถขององค์กร และ 5) แผนงานการตลาดที่มุ่งเน้นความยั่งยืนเป็นแนวทางในการจัดการตลาดส�ำหรับ
อนาคต		
	 วัตถุประสงค์ของการศึกษา คือ เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน และผลท่ีได้รับจากการใช้
แนวทางการจดัการตลาดอย่างย่ังยืน ส�ำหรบัผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรย์ี เพ่ือผูบ้รโิภค สงัคม และสิง่แวดล้อม ตามแนวคดิ
การจัดการตลาดยุค 3.0 ของ Philip Kotler

อุปกรณ์และวิธีการ
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ประกอบด้วยข้อมูล 2 แหล่งคือ
	 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นข้อมูลเกี่ยวกับแนวทางการจัดการการตลาดอย่างยั่งยืน และผลที่ได้
รบัจากการใช้แนวทางการจดัการตลาดอย่างย่ังยืน ส�ำหรบัผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรย์ี ต่อผูบ้รโิภค สงัคม และสิง่แวดล้อม 
ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กับผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์มะพร้าวอินทรีย์แห่งหนึ่ง ด้วยแบบ
สัมภาษณ์ที่มีการตระเตรียมเค้าโครงค�ำถามไว้ล่วงหน้า
	 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) ได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับเรื่องท่ีศึกษา จากแหล่ง
ค้นคว้าต่าง ๆ เช่น เอกสารทางวิชาการ รายงาน บทวิเคราะห์ เป็นต้น ทั้งทางเอกสารและทางสื่ออินเทอร์เน็ต

ผลการศึกษาและวิจารณ์
ผลการศึกษาแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืนส�ำหรับผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ 
	 ความเป็นมาของการด�ำเนินธุรกิจตามแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน
	 จากการสัมภาษณ์สรุปได้ว่า ในอดีตนั้นบริษัทใช้แนวคิดการจัดการตลาดโดยเริ่มจากการพัฒนาระบบการ
ผลิต เพ่ือให้บริษัทมีต้นทุนการผลิตท่ีต�่ำที่สุด เพราะคาดหวังว่าต้นทุนท่ีต�่ำกว่าย่อมน�ำมาซึ่งก�ำไรที่มากกว่า แต่การ
จดัการตลาดในแนวคดินี ้ได้ให้บทเรยีนว่า “แม้ต้นทุนการผลติของบรษิทัจะต�ำ่กว่าบรษิทัคูแ่ข่ง แต่ไม่สามารถรบัประกัน
ได้ถึงรายได้ที่จะสูงขึ้น” เพราะลูกค้าให้ความสนใจกับคุณภาพที่ดีของสินค้าด้วย ต่อมาบริษัทจึงได้จัดทีมส�ำหรับการ
วิจัยและพัฒนาสินค้าขึ้นมาโดยเฉพาะ โดยให้ความส�ำคัญกับการปรับปรุงคุณภาพของสินค้า เพราะเชื่อว่าถ้าสินค้า
มคีณุภาพด ีบนพ้ืนฐานของการผลติทีม่ต้ีนทุนต�ำ่ จะสามารถท�ำให้ยอดขายเพ่ิมขึน้ได้ อย่างไรก็ตามบรษิทัพบว่าผลลพัธ์
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ที่ได้กลับไม่ได้เป็นอย่างที่คาดหวังเสมอไป เพราะบางครั้งสินค้าที่คุณภาพไม่ดีกลับขายได้มากกว่าสินค้าที่มีคุณภาพ
ดี จึงมอบหมายให้ทีมงานใช้เครื่องมือทางการตลาดมาช่วยสนับสนุนให้สินค้าเป็นที่ต้องการของลูกค้ามากขึ้น เพื่อให้
ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมากกว่าสินค้าของคู่แข่ง แต่กลายเป็นว่าการท่ีบริษัทพยายามท�ำทุกอย่างให้กับลูกค้า กลับ
ไม่สามารถท�ำให้ลกูค้าเกิดความภักดต่ีอสนิค้าและบรษิทัได้อย่างแท้จรงิ เน่ืองจากลกูค้าไม่เกิดความผกูพัน ไม่เกิดการ
เชือ่มโยงความสมัพันธ์ต่อกัน ดงันัน้ลกูค้าจงึมบีทบาทเป็นเพียงผูซ้ือ้ ไม่ใช่คนทีร่กักัน ผกูพันกัน เหมอืนคนในครอบครวั 
ทางผู้บริหารจึงมองว่าท�ำอย่างไรท่ีจะให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนองความต้องการของตน
ให้ดย่ิีงขึน้ มมุมองดงักล่าวเกิดข้ึนในช่วงเวลาเดยีวกันกับทีป่ระเทศไทยรบัแนวทางการจดัการตลาดอย่างย่ังยืนเข้ามา
ใช้ในการด�ำเนินธุรกิจ จงึเป็นจดุเริม่ต้นทีบ่รษิทัตดัสนิใจน�ำแนวทางดังกล่าวมาประยุกต์ใช้ โดยเลอืกทีจ่ะผลติผลติภัณฑ์
จากเกษตรอินทรีย์ เพราะผลลัพธ์ที่ได้ย่อมท�ำให้เกิดผลดีอย่างยั่งยืนทั้งต่อตัวผู้บริโภค สังคม/ชุมชน และสิ่งแวดล้อม
	 การก�ำหนดกลยุทธ์ส�ำหรับการด�ำเนินธุรกิจตามแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืนทางบริษัทได้ก�ำหนด
กลยุทธ์ส�ำหรับการด�ำเนินธุรกิจตามแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน ดังนี้
	 1. ก�ำหนดวิสัยทัศน์ของบริษัทให้สอดคล้องกับแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน บนพ้ืนฐานแนวคิดท่ี
ต้องการด�ำเนินธุรกิจจากการประสานภูมิปัญญาท้องถ่ินกับนวัตกรรมเทคโนโลยีใหม่ ๆ โดยจะต้องก่อให้เกิดความ
สมดุลอย่างยั่งยืนในการใช้ชีวิตระหว่างผู้คนในสังคมและสิ่งแวดล้อม
	 2. ก�ำหนดพันธกิจของตราสินค้าและสื่อสารไปยังลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเป็นเจ้าของตราสินค้า 
ของบริษัท
	 3. สร้างค่านิยมในด้านการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน โดยเริ่มต้นจากพนักงานของบริษัท เนื่องจากพนักงาน 
คือ กลุ่มลูกค้าที่มีความใกล้ชิดกับบริษัทมากท่ีสุด คนกลุ่มน้ีจึงควรได้รับการปลูกฝังค่านิยมตามวิสัยทัศน์ของบริษัท 
ผ่านพฤติกรรมท่ีพนักงานจะแสดงออกเป็นประจ�ำทุกวัน จนเกิดเป็นวัฒนธรรมประจ�ำองค์กร  เช่น การแยกขยะ  
การประหยัดพลังงาน การมีจิตสาธารณะ เป็นต้น 
	 4. ให้ความส�ำคัญกับคู่ค้า เนื่องจากคู่ค้าคือผู้ที่สามารถเป็นพันธมิตรเชิงสร้างสรรค์ได้ (Creative partners) 
การมีพันธมิตรทางธุรกิจที่ดีเท่ากับได้ช่วยเหลือซึ่งกันและกันในการขยายตลาดให้กว้างขวางขึ้น โดยบริษัทจะไม่มอง
ว่าคู่ค้าคอืคูแ่ข่ง บรษิทัจงึมวิีธีการประเมนิเพ่ือเลอืกบรษิทัท่ีจะมาร่วมเป็นพันธมติรทางธุรกิจ 3 ประการคอื 1) ต่างต้อง
ได้ผลลัพธ์แบบ win-win  อย่างยุติธรรม 2) ยึดมั่นในมาตรฐานด้านคุณภาพที่สูงเหมือนกันหรือใกล้เคียงกัน และ 3) มี
ค่านิยมที่เข้ากันได้กับค่านิยมของบริษัท 
	 การเลือกผลิตภัณฑ์เกษตรอินทรีย์ส�ำหรับด�ำเนินธุรกิจตามแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน
	 ทางบรษิทัได้ตดัสนิใจเลอืกมะพร้าวอนิทรย์ี มาเป็นผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรย์ีเพ่ือก�ำหนดแนวทางการจดัการ
ตลาดอย่างย่ังยืน เนือ่งจากในอดตีมะพร้าวเป็นพืชเศรษฐกิจด้ังเดิมของคนไทย สามารถแปรรปูเป็นผลิตภัณฑ์ได้อย่าง
หลากหลาย เช่น น�้ำตาลมะพร้าว น�้ำหวานดอกมะพร้าว กะทิสด กะทิส�ำเร็จรูปบรรจุกล่อง น�้ำมันมะพร้าวส�ำหรับการ
ประกอบอาหาร หรือท�ำน�้ำมันมะพร้าวสกัดเย็น โดยเลือกสวนมะพร้าวจากชาวสวนมะพร้าวในจังหวัดสมุทรสงคราม 
เนื่องจากเป็นชุมชนดั้งเดิมท่ีปลูกมะพร้าวเป็นจ�ำนวนมาก และมีภูมิปัญญาท้องถ่ินในการน�ำมะพร้าวมาแปรรูปเป็น
ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ โดยเฉพาะอย่างย่ิง “น�้ำตาลมะพร้าว” ถือเป็นผลิตภัณฑ์หลักของสมุทรสงคราม แต่ปัจจุบันได้ลด
ปริมาณลง เนื่องจากชาวสวนมะพร้าวไปเป็นแรงงานในโรงงานอุตสาหกรรม รวมทั้งราคาของน�้ำตาลมะพร้าวมีราคา
ไม่แน่นอน ขึ้นอยู่กับปริมาณที่ผลิตได้ สถานการณ์ดังกล่าวส่งผลให้ชาวสวนมะพร้าวเลิกปลูกมะพร้าว และน�้ำตาล
มะพร้าวจะสญูสลายไปพร้อมกับภูมปัิญญาดัง้เดมิของท้องถ่ิน โดยไม่มโีอกาสถ่ายทอดไปสูรุ่น่ลกูหลาน และด้วยสาย
พระเนตรอนัยาวไกลของพระบาทสมเดจ็พระปรมนิทรมหาภูมพิลอดลุยเดช ทีไ่ด้ทรงเลง็เห็นถึงความส�ำคญัของชมุชน
ในสมทุรสงคราม ซึง่เป็นแหล่งผลติมะพร้าวน�ำ้หอมท่ีดทีีส่ดุของประเทศไทย จงึทรงให้จดัตัง้โครงการตามพระราชด�ำริ
ขึ้น ใช้ชื่อว่า  “โครงการอัมพวาชัยพัฒนานุรักษ์” ให้เป็นแหล่งผลิตน�้ำตาลมะพร้าวแท้ ๆ ที่หอมหวาน มีคุณภาพ เพื่อ
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เพ่ิมรายได้ให้กับคนในท้องถ่ิน (ถนัดศร,ี 2558) เมือ่บรษิทัได้รบัทราบถึงข้อมลูดังกล่าว จงึมคีวามต้ังใจแน่วแน่ท่ีต้องการ
เป็นส่วนหนึ่งในการสนับสนุนโครงการตามพระราชด�ำริ และเป็นการเดินตามรอยเบื้องพระยุคลบาทของในหลวง  
รัชกาลที่ 9 ดังนั้นทางบริษัทจึงได้เสนอทางเลือกใหม่ให้กับชาวสวนมะพร้าวให้สามารถต่อยอดเพื่อให้เกิดคุณค่าเพิ่ม
ขึน้ ด้วยการส่งเสรมิเกษตรกรให้ปลกูมะพร้าวอนิทรย์ี พร้อมกับจดัตัง้เครอืข่ายวิสาหกิจชมุชนข้ึน เพ่ือการประสานงาน
ร่วมกันตั้งแต่ต้นน�้ำ คือ ชาวสวนมะพร้าวอินทรีย์ผลิตวัตถุดิบคือน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์  ไปยังกลางน�้ำคือ บริษัทจะ
รับซื้อวัตถุดิบจากชาวสวน จนถึงปลายน�้ำคือ บริษัทน�ำวัตถุดิบไปผลิตเป็นผลิตภัณฑ์ผ่านกระบวนการผลิต 
ด้วยนวัตกรรมแบบอินทรีย์ในทุกขั้นตอน ได้เป็นผลิตภัณฑ์จากมะพร้าวอินทรีย์ที่มีคุณภาพ เป็นประโยชน์ต่อผู้บริโภค 
โดยไม่ท�ำลายธรรมชาติและสิ่งแวดล้อม และชุมชนท้องถิ่นได้ประโยชน์ในท้ายที่สุด 
	 สรุปได้ว่าทางบริษัทวางแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน โดยเริ่มต้นจากการน�ำนวัตกรรมจากชุมชน 
บนพ้ืนฐานภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นท่ีตั้ง ได้ผลิตภัณฑ์จากมะพร้าวอินทรีย์ท่ีมีคุณภาพ ตอบสนองความต้องการของ 
ผูบ้รโิภค ถือว่าเป็น Corporate social innovation (CSI) ส่งผลให้จงัหวัดสมทุรสงคราม เป็นแหล่งสวนมะพร้าวอนิทรย์ี
ที่ใหญ่ที่สุดและดีที่สุดของประเทศไทย รวมทั้งเป็นแหล่งผลิตน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์ ที่ได้ชื่อว่ามีน�้ำตาลที่หวานหอม
ละมุน มีความสดใหม่ เป็นที่ต้องการของผู้บริโภคอย่างยิ่ง 
	 โมเดลของแนวทางการจัดการตลาดอย่างยั่งยืน
	 ทางบริษัทได้ก�ำหนดโมเดลของแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน เพ่ือเป็นกรอบใหญ่ในการด�ำเนินงาน
ของทุกฝ่าย มีรายละเอียดพอสังเขป ดังนี้ (Figure 1)
	 1. การวิเคราะห์ถึงความต้องการของผู้บริโภค โดยให้ความส�ำคัญผู้บริโภคในฐานะเป็นส่วนหน่ึงของสังคม
และสิ่งแวดล้อม
	 2. การน�ำเสนอผลติภัณฑ์ โดยเน้นไปท่ีการท�ำให้ตราสินค้า (Brand) ของผลิตภณัฑ์และของธุรกิจมเีอกลักษณ์ 
เป็นที่จดจ�ำ 
	 3. ก�ำหนดคณุสมบตัขิองผลติภณัฑ์ ประกอบด้วย มลูค่าของผลติภัณฑ์ คณุค่าของผลติภณัฑ์ เพือ่ให้ผูบ้รโิภค
เกิดความพึงพอใจ ผ่านเคร่ืองมือทางการตลาด คือ ก�ำหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีจะใช้กับผลิตภัณฑ์ ก�ำหนด
ส่วนตลาด(S) ก�ำหนดกลุม่เป้าหมาย (T) และก�ำหนดต�ำแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ (P) โดยให้มคีวามแตกต่าง
กับผลิตภัณฑ์รายอ่ืน ส�ำหรับการสร้างความพึงพอใจนั้นบริษัทต้องการให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจใน 3 ด้าน คือ  
พึงพอใจในคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ท่ีดี ใช้งานได้ตามต้องการ ส่งผลให้เกิดความพึงพอใจในด้านความรู้สึกท่ีดี  
จนกลายเป็นส่วนหนึ่งในใจของลูกค้า เป็นความพึงพอใจในด้านคุณค่าทางจิตใจ ด้วยการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับ
ลูกค้า (Customer relationship management: CRM) และการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate social  
responsibility: CSR) 
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ผลิตภัณฑ ์ (P) โดยให้มีความแตกต่างกับผลิตภัณฑ์รายอื่น ส้าหรับการสร้างความพึงพอใจนั้นบริษัท
ต้องการให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจใน 3 ด้าน คือ พึงพอใจในคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ทีด่ี ใช้งานได้ตาม
ต้องการ ส่งผลให้เกิดความพงึพอใจในด้านความรู้สึกที่ดี จนกลายเป็นส่วนหนึ่งในใจของลูกค้า เป็นความ
พึงพอใจในดา้นคุณค่าทางจติใจ ด้วยการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกคา้ (Customer Relationship 
Management: CRM) และการแสดงความรับผิดชอบต่อสังคม (Corporate Social Responsibility: CSR)  

 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figure 1 Sustainable Market Management Model of An Organic Coconut Business  (AOCB) 
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Figure 1 Sustainable market management model of an organic coconut business  (AOCB).

สรุปผลการศึกษา
ผลที่ได้รับต่อผู้บริโภค
	 พบว่า มผีลดต่ีอผูบ้รโิภคในเรือ่งสขุภาพ  และสขุภาวะทีด่ ี  เนือ่งจากผลติภัณฑ์ท่ีได้จากมะพร้าวอนิทรย์ี โดย
เฉพาะน�ำ้ตาลจากมะพร้าวอนิทรย์ี น�ำ้หวานดอกมะพร้าวอนิทรย์ี  จะเป็นผลติภณัฑ์ทีม่คีณุสมบตัทิีด่ ีเพราะเป็นน�ำ้ตาล
ทีแ่ตกต่างน�ำ้ตาลในตลาดท่ัวไป เน่ืองจากเป็นน�ำ้ตาลจากธรรมชาติทีไ่ม่มกีารใส่สารอืน่ทีเ่ป็นอนัตราย จงึเป็นประโยชน์
และเหมาะสมกับกระแสโลหิตของมนุษย์ เพราะน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์จะค่อย ๆ  ซึมเข้ากระแสเลือดอย่างช้า ๆ  ท�ำให้
ผูบ้รโิภคมนี�ำ้ตาลในเลอืดไม่สงู จงึเหมาะกับผูบ้รโิภคทีเ่ป็นโรคเบาหวาน หรอืผูบ้รโิภคทีต่ระหนกัถึงการบรโิภคน�ำ้ตาล
อย่างถูกวิธี ท�ำให้ผู้บริโภคไม่เกิดอาการหิวบ่อย ท�ำให้ควบคุมน�้ำหนักตัวได้ และไม่เกิดอาการไขมันสะสมในเส้นเลือด 
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นอกจากน้ียังส่งผลดต่ีอกลุม่ผูบ้รโิภคอาหารมงัสวิรติัและอาหารเจ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์น�ำ้หวานดอกมะพร้าวอนิทรย์ี 
จะเป็นน�้ำหวานที่มีลักษณะคล้ายน�้ำผึ้งเข้มข้น สีใส แต่มีกลิ่นหอมแบบมะพร้าว ซึ่งเป็นกลิ่นหอมเฉพาะ ดังนั้นจึงจัด
เป็นมังสวิรัติ ไม่ต้องเบียดเบียดสัตว์ ลักษณะการใช้งานเหมือนน�้ำผึ้ง แต่รสชาติไม่เหมือนน�้ำผึ้ง จะมีรสชาติเป็น
เอกลักษณ์และมีเสน่ห์ในตัวเอง จุดเด่นที่แตกต่างจากน�้ำผึ้ง คือ มีแร่ธาตุที่ร่างกายต้องการ เช่นโปตัสเซียมสูง โซเดียม
ต�่ำ มีสังกะสี เป็นต้น
	 ผลที่ได้รับต่อสังคม/ชุมชน
	 ชมุชนเกิดการรวมตวักันเป็นวิสาหกิจชมุชน เป็นกลุม่ชาวสวนมะพร้าวอนิทรย์ี ท�ำให้เกษตรกรทีเ่คยเลกิปลกู
มะพรา้ว กลบัมารวมตัวกนัปลูกมะพร้าวอินทรีย์ โดยมีแหล่งรบัซื้อผลผลิตทีแ่นน่อน ท�ำใหข้ายน�้ำตาลมะพร้าวอินทรีย์
ได้ในราคาสูง มีรายได้ในครอบครัวมากขึ้น หนี้สินลดน้อยลง ไม่ละทิ้งถิ่นฐานไปท�ำงานนอกชุมชน หรือไปท�ำงานต่าง
เมือง ท�ำให้ครอบครวัมีความสุข มีความอบอุ่น นอกจากนี้ เกษตรกรทีป่ลูกมะพรา้วอนิทรย์ียงัไดค้ณุภาพชีวติทางด้าน
สุขภาพที่ดีขึ้นด้วย เนื่องจากไม่ต้องท�ำการเกษตรด้วยสารเคมี ทุกข้ันตอนของการท�ำการเกษตรอินทรีย์จะใช้ระบบ
ธรรมชาติเป็นหลักทั้งสิ้น  ดังนั้นเกษตรกรจึงไม่ต้องเสี่ยงกับการเจ็บป่วยที่เกิดจากการสะสมสารเคมีในร่างกาย ไม่ว่า
จะเป็นสารเคมีจากปุ๋ย จากสารก�ำจัดศัตรูพืช จากฮอร์โมนการเร่งการเจริญเติบโต ซึ่งการสัมผัสหรือการสูดดม 
เข้าร่างกายตลอดเวลา นอกจากจะส่งผลกระทบต่อตัวเกษตรกรแล้ว ยังกระจายสู่ระบบอากาศ ท�ำให้ผู้ที่แม้ไม่ได้ท�ำ 
การเกษตร เช่น ผู้เฒ่า เด็กเล็ก ย่อมต้องสูดดมสารเคมีไปด้วย 
	 อย่างไรก็ตาม สิ่งท่ีเกษตรกรผู้ปลูกมะพร้าวอินทรีย์มีความภาคภูมิใจมากท่ีสุด กลับไม่ใช่ในเรื่องของการมี
เศรษฐกิจที่ดี หรือการมีสุขภาพท่ีดีขึ้น แต่เป็นเร่ืองของความภาคภูมิใจท่ีได้เป็นส่วนหน่ึงในการรักษาภูมิปัญญาท้อง
ถ่ิน โดยเฉพาะภูมปัิญญาทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ประจ�ำของชมุชน คอื การท�ำน�ำ้ตาลมะพร้าวอนิทรย์ี และพร้อมส่งต่อสบืทอด
ยังรุ่นลูก รุ่นหลานต่อไป สิ่งเหล่านี้คือ “ความยั่งยืน” รวมทั้งยังภาคภูมิใจที่สามารถเป็นส่วนหนึ่งของการผลิตวัตถุดิบ
ที่ดี มีคุณภาพ มีประโยชน์ต่อผู้บริโภค เท่ากับมีโอกาสได้สร้างความดีตอบแทนสังคมด้วย 
	 ผลที่ได้รับต่อสิ่งแวดล้อม
	 เมือ่เกษตรกรปรบัเปลีย่นและยอมรบัการท�ำการเกษตรอนิทรย์ี    ผลลพัธ์ท่ีได้ไม่เพียงส่งผลดต่ีอตวัเกษตรกร
และชุมชนเท่านั้น แต่ยังส่งผลสะท้อนกลับไปยังสิ่งแวดล้อมโดยรอบ เช่น ดินในสวนมะพร้าวดีขึ้น ไม่เป็นแหล่งสะสม
พิษจากการใช้สารเคมีก�ำจัดหญ้า มีไส้เดือนมาช่วยท�ำให้ดินร่วนซุย  มีมดมาช่วยในการกัดกินแมลงท่ีเป็นศัตรูพืช  
มแีหล่งน�ำ้ทีใ่สสะอาด ไม่มมีลพิษจากสารเคม ีเกษตรกรสามารถเล้ียงปลาในแหล่งน�ำ้ธรรมชาติได้ ปลาท่ีจบัมาบรโิภค
หรือจ�ำหน่าย จึงเป็นปลาที่ปลอดสารพิษไปด้วย รวมถึงมีอากาศที่บริสุทธิ์ส�ำหรับหายใจ ส�ำหรับฟอกเลือดให้สะอาด 
เป็นปอดของชมุชนและของสตัว์ทีอ่าศยัอยู่ในชมุชน และอาศยัในธรรมชาต ิเช่น มผีึง้ท่ีคอยช่วยผสมเกสรดอกไม้ มนีก
ทีม่าช่วยขยายผลผลติ ด้วยการมากินผลไม้และคายเมลด็ลงในพ้ืนทีต่ามธรรมชาต ิมกีระรอก กระต่าย จิง้จก ทีไ่ม่ต้อง
เสียชีวิตจากสารเคมี 

ข้อเสนอแนะ
	 1. เมื่อบริษัทสามารถสร้างเครือข่ายและเชื่อมโยงกันอย่างครบวงจรแล้ว บริษัทควรเพ่ิมแรงขับเคลื่อนเพ่ือ
การเข้าสู่ Thailand 4.0 ด้วยการพัฒนาสินค้าที่ดีและมีคุณภาพด้วยนวัตกรรมใหม่ ๆ ผ่านการสื่อสารทางการตลาด
ด้วยเทคโนโลยี แม้การบอกต่อจากบุคคลหน่ึงไปสู่อีกบุคคลหน่ึง จะเป็นช่องทางข่าวสารท่ีมีความน่าเชื่อถือท่ีสุด  
แต่การน�ำเทคโนโลยีมาใช้กับการสื่อสารการตลาด จะสามารถด�ำเนินการได้ในขอบเขตท่ีกว้างขวางมากข้ึนแบบ 
ไร้พรมแดน และยังท�ำให้ผู้บริโภคมีช่องทางในการติดต่อกลับมายังบริษัทได้สะดวกและรวดเร็วมากข้ึน เป็นการเพ่ิม
โอกาสในการท�ำธุรกิจได้อย่างต่อเนื่อง
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2. ในอนาคต เมื่อเครือข่ายชุมชนซึ่งอยู่ในฐานะเป็นทั้งผู้ผลิตวัตถุดิบป้อนเข้าสู่โรงงานของบริษัท และเป็นผู้บริโภค
สนิค้าของชมุชนด้วยน้ัน เริม่มขีดีความสามารถและศกัยภาพเพ่ิมข้ึนแล้ว บรษิทัควรส่งเสรมิและสนับสนุนให้เกษตรกร
ผันตัวเองให้เป็นผู้ประกอบการท่ีพ่ึงตนเองด้วยวิถีการพัฒนาอย่างย่ังยืน ตามนโยบาย Start Up ของรัฐบาล โดยมี
บริษัทเป็นพ่ีเลี้ยงช่วยถ่ายทอดองค์ความรู้ทางธุรกิจให้กับผู้ประกอบการหน้าใหม่ เช่น ความรู้ทางการตลาด ความรู้
ทางระบบบัญชี-การเงิน ความรู้การบริหารทรัพยากรมนุษย์ เป็นต้น โดยอาจเริ่มต้นจากผู้น�ำเครือข่ายชุมชนก่อนใน
บทบาทการเป็นผูจ้ดัจ�ำหน่าย ซึง่ยังไม่ต้องลงทุนงบประมาณจ�ำนวนมาก เมือ่มปีระสบการณ์มากข้ึน จงึเริม่พัฒนาเป็น
ผู้ประกอบการต่อไป
	 3. บริษัทควรเป็นสื่อกลางในการธ�ำรงไว้ซึ่งภูมิปัญญาท้องถ่ินของชุมชน ด้วยการใช้พ้ืนท่ีของเกษตรกรเป็น
สถานท่ีเรยีนรูส้�ำหรบัผูป้ระกอบการรายอืน่ๆ เพ่ือเป็นแรงจงูใจให้ท�ำเกษตรอนิทรย์ีแบบภมูปัิญญาดัง้เดมิด้วยแนวทาง
การตลาดอย่างยั่งยืน ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อคนรุ่นใหม่ที่จะสืบทอดภูมิปัญญาดังกล่าวไม่ให้สูญหายไป เกิดการร่วม
มือร่วมใจในการสร้างประโยชน์ต่อชุมชน และขยายวงกว้างไปสู่ระดับประเทศ รวมทั้งการเปิดบริษัทให้เป็นแหล่งแลก
เปลีย่นเรยีนรู ้(Open House) หรอืให้เป็นแหล่งฝึกงาน สหกจิศึกษาเก่ียวกบันวัตกรรมการผลิตผลติภัณฑ์เกษตรอนิทรย์ี
ส�ำหรับสถาบันการศึกษาที่สนใจ
	 4. ในการด�ำเนินธุรกิจด้วยแนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน บริษัทต้องมีวิสัยทัศน์ท่ีกว้างไกลและแตก
ต่างจากบรษิทัอืน่ เพ่ือจะได้มองเห็นโอกาสทางการตลาดก่อน บรษิทัควรมกีารวางแผนการตลาดมากกว่า 1 แผน โดย
แผนแรกอาจเน้นการท�ำการตลาดในสภาวะแวดล้อมปัจจุบัน มีหน้าท่ีก�ำหนดกลยุทธ์ ก�ำหนดเป้าหมายระยะสั้น 
(Achieving Short-Term) ส่วนแผนที่ 2 เป็นการท�ำการตลาดเพื่ออนาคต มีหน้าที่วิจัย วางแผน ก�ำหนดเป้าหมายและ
กลยุทธ์ในระยะยาว (Managing Long-Term) ให้สอดคล้องกับความเปลี่ยนแปลงและแนวโน้มของโลก นอกจากน้ี
การให้ความส�ำคัญกับ “การออกแบบ” (Design) ยังเป็นปัจจัยอีกประการหนึ่งที่จะดึงดูดให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้า 
เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีโอกาสสัมผัสสินค้าโดยตรง ณ จุดขาย ขณะที่ได้รับข้อมูลผ่านการโฆษณาทางสื่อสาร
มวลชนเพียง 30 วินาที – 1 นาทีเท่านั้น ดังนั้น แนวทางการจัดการตลาดอย่างย่ังยืน จึงต้องสร้างให้ตราสินค้าของ
บริษัทเป็นตราสินค้าที่มีความยั่งยืนด้วย ผ่านการท�ำตลาดสมัยใหม่ที่เน้นการสร้าง “จินตนาการ” ผสมผสานกับ “การ
ออกแบบ” ภายใต้แนวคิดที่จะไม่สร้างผลกระทบต่อผู้บริโภค สังคม และสิ่งแวดล้อม
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