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Abstract: This study aimed to study in 3  objectives: 1. To study knowledge and understanding in 
marketing strategies 2. To study the original model of marketing promotion and 3. To develop a marketing 
promotion model by a participatory action research. Research summarized, the first objective is 
community enterprise understanding four sides of marketing strategy (product strategy, price strategy, 
distribution channels and promotion). The second objective is the community enterprise have mix 
marketing promotion which have been continuously developing, using the social network. Sales is 
processed by president and sales promotion working under government promotion such as local 
government. Moreover, promotional market in the form of consignment, middlemen and publication 
were used. The third objective is to develop appropriate marketing promotion group such as special 
marketing promotion by developed exhibition to be more interest at sale point and product images 
through digital media to attain new customers.  
Keywords: The development of marketing promotion model, participation, community enterprise 
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บทคัดย่อ: การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 3 ข้อ ดังนี้ คือ 1.เพื่อศึกษาความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาด 2.
เพื่อศึกษารูปแบบเดิมทางการส่งเสริมการตลาด และ 3.เพื่อพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม โดยใช้
กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสว่นร่วม ผลวิจัยสรุปไดด้ังนี้ ข้อที่ 1 กลุ่มมีความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยทุธ์การตลาด 
ครบทั้ง 4 ด้าน (กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด) ข้อที่ 2  กลุ่มมี
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดหลายรูปแบบ อาทิ การพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง การใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์       
ในส่วนของการใช้พนักงานขายนั้น ด าเนินการโดยประธานกลุ่มเป็นหลัก  รวมไปถึง การส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรม
พิเศษซึ่งด าเนินงานภายใต้การสนับสนุนจากภาครัฐ ได้แก่ หน่วยงานปกครองส่วนท้องถิ่น นอกจากนี้ ยังมีการใช้ การ
ส่งเสริมการตลาดในรูปแบบการฝากขาย  การจ าหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลาง และการโฆษณาผ่านสิ่งพิมพ์อีกด้วย  ข้อที่ 3 
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม คือ การพัฒนารูปแบบการจัดแสดงสินค้า ณ จุดขายให้มีความน่าสนใจ ช่วย
ส่งเสริมภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ รวมถึงมีการพัฒนาผ่านสื่อดิจิตอลในการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ  
ค้าส้าคัญ: การพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาด   การมสี่วนร่วม   วิสาหกิจชุมชน

ค้าน้า 

วิสาหกิจชุมชนเป็นรูปแบบหนึ่งของธุรกิจที่มี
การพัฒนามาอย่างต่อเนื่อง และมีการพัฒนาอย่าง
รวดเร็ว มีประโยชน์ทั้งในด้านการสร้างรายได้ และ
ส่งผลทางบวกอื่น  ๆ ต่อชุมชนและประเทศ เช่น 
ก่อให้เกิดการจ้างงานในท้องถิ่น สร้างการรวมกลุ่มของ
ชุมชน ลดการเคลื่อนย้ายแรงงาน เป็นต้น (อารี, 2555)
อีกทั้งยังเป็นแนวคิดที่เกิดจากชุมชนท่ีต้องการรวมกลุ่ม
กันเพื่อช่วยเหลือกันในการด าเนินกิจการต่าง ๆ ที่มี
ลักษณะเป็นการประกอบการ บริหารจัดการเชิงธุรกิจ
สุดเฉลิม  (2558) ตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ เป็น
ผลิตภัณฑ์ ชุมชนที่มาจากภูมิปั ญญาท้องถิ่นด้าน
หัตถกรรมซึ่งมีการจ าหน่ายในท้องตลาดและจัดตั้งเป็น
กลุ่มวิสาหกิจชุมชน  

ในปัจจุบันวิสาหกิจชุมชนได้เข้ามามีบทบาท
เป็นอย่างมากต่อการพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากซึ่ ง
สอดคล้องกับแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ 
ฉบับท่ี 9 (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกจิ
และสังคมแห่งชาติ, 2544) โดยให้ความส าคัญในเรื่อง
ธุรกิจชุมชน โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อยกระดับรายได้ 
พัฒนาศักยภาพของชาวบ้านให้พึ่ งตนเองได้อย่าง
แท้จริง และสร้างความเข้มแข็งให้กับชุมชนโดยรวม 
และถึงแม้ว่า ภาพรวมของวิสาหกิจชุมชนจะเติบโต
อย่างเห็นได้ชัด โดยการสนับสนุนนโยบายต่าง ๆ จาก
ภาครัฐ แต่เมื่อพิจารณาในระดับหน่วยย่อยของแต่ละ
ธุรกิจ พบว่า ยังคงประสบปัญหาในเรื่องของคุณภาพ
สินค้า ประสิทธิภาพ การผลิตที่ต่ า อุปสรรคในด้าน

การตลาด รวมถึงการจัดการองค์กร การประกอบ
กิจการของชาวบ้านไม่ใช่เรื่องง่าย เพราะมีหลายกลุ่มที่
เริ่มต้นด าเนินงานแล้วท าได้ไม่นานก็ต้องล้มเลิก ท้ังใน
ส่วนของรายได้ สมาชิกที่เข้าร่วม โดยมีปัญหาหลักและ
ปัญหาย่อย ปัญหาด้านการผลิตสินค้า ปัญหาด้าน
การตลาด ปัญหาด้านการบริหาร ปัญหาด้านการเงิน  
(กระทรวงอุตสาหกรรม, 2546) 

ประเด็นที่พบจากการเก็บข้อมูลเบื้องต้น 
พบว่า แม้ว่ากลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณจะเน้นเรื่อง
คุณภาพและภาพลักษณ์ ของสินค้าที่ มีความเป็ น
เอกลักษณ์เฉพาะตัว แต่ยังคงขาดความเข้มแข็ง ใน
เรื่องยอดขายและรายได้ เนื่องจากยังคงเน้นการขอรับ
การสนับสนุนจากภาครัฐและหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง  
โดยช่องทางการตลาดหลักของกลุ่ม คือ การออกร้านที่
จัดขึ้นโดยหน่วยงานภาครัฐทั้งในระดับจังหวัดและ
ระดับภูมิภาคซึ่งยังคงมีข้อจ ากัด เนื่องจากแนวทางการ
สนั บ สนุ นของภ าครั ฐ ใน ระดั บ น โยบ าย  มี ก าร
เปลี่ ย นแปลงในทุ กปี ซึ่ งห ากปี ใดที่ ภ าค รั ฐ ไม่ มี
แนวนโยบายในการสนับสนุนผลิตภัณฑ์จากไม้ก็จะไม่
สามารถเข้าไปร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ ได้ ประกอบกับ
สถานการณ์ การแข่งขันทางการตลาดของสินค้ า
ประเภทเดียวกันก็มีผลต่อการก าหนดราคาสินค้าของ
ผลิตภัณฑ์ได้เช่นกัน 

แนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชนทั่ว ๆ ไป
ที่ผ่านมาได้ให้ความส าคัญกับกิจกรรมการถ่ายทอด
ความรู้ในรูปแบบการฝึกอบรมและการให้ค าปรึกษา
แนะน าโดยวิทยากรผู้ทรงคุณวุฒิ โดยมีความเช่ือว่า
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กระบวนการพัฒนาดังกล่าวจะสามารถแก้ไขปัญหา
ด้านผลิตภัณฑ์ การบริหารจัดการ และการตลาดจน
เป็นผลให้ประชาชนมีรายได้ เพิ่ มตามตัวช้ีวัดการ
ด าเนินงานของหน่วยงาน แต่อย่างไรก็ตามด้านตัว
ผลิตภัณฑ์ การบริหารจัดการ และการตลาด ประสบ
ความส าเร็จเพียงช่ัวคราว ไม่ยั่งยืนและพึ่งตนเองไม่ได้ 
เนื่องจากกลุ่มยังขาดความสามารถในด้านต่าง ๆ อย่าง
แท้จริ ง เช่น  การแสวงหาข้อมู ล เพื่ อการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ การจัดการผลประโยชน์และการกระจาย
รายได้ภายในสมาชิกกลุ่ม เป็นต้น โดยเฉพาะโอกาส
ทางการตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่จะต้อง
อาศัยปัจจัยบางอย่างจากภายนอก อีกทั้งงานวิจัยส่วน
ใหญ่เป็นงานวิจัยเกี่ยวกับการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์
เสียมากกว่าการส่งเสริมช่องทางการตลาดที่เหมาะสม
ให้แก่กลุ่มวิสาหกิจ งานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค์ที่
แตกต่างไป 

จากผลการส ารวจประเด็นปัญหาเบื้องต้น
ดังกล่าว จึงได้เกิดโจทย์วิจัยว่า “จะพัฒนารูปแบบการ
ส่งเสริมการตลาดอย่างไรให้กลุ่มตะเกียงน ้ามันแบบ
โบราณ มีความเข้มแข็งและเหมาะสมกับศักยภาพ
กลุ่ม” เพื่อตอบค าถามการวิจัยว่า 1.กลุ่มตะเกียงน้ ามัน
แบบโบราณมีความรู้ความเข้าใจกลยุทธ์ทางการตลาด
อย่างไรบ้าง  2.รูปแบบเดิมทางการส่งเสริมการตลาด
ของกลุ่มเป็นอย่างไร  และ 3.รูปแบบการส่งเสริม
การตลาดที่ เหมาะสมของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบ
โบราณควรเป็นอย่างไร เพื่อให้ได้รูปแบบการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมอย่างแท้จริง การวิจัยในครั้งนี้มี
วัตถุประสงค์ของการวิจัยเพื่อศึกษาความรู้ความเข้าใจ
เรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบ
โบราณ   เพื่ อศึกษารูปแบบเดิมทางการส่งเสริม
การตลาดของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ และเพื่อ
พัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมของ
กลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ 

อุปกรณ์และวิธีการ 

การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยใช้วิธีด าเนินการศึกษา 
ดังนี ้

1. แบบการวิจัย ในการด าเนินโครงการวิจัย
เรื่อง การพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดโดย
กระบวนการมี   ส่วนร่วมของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน 
กรณีศึกษา ผลิตภัณฑ์ตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ ต าบล
ปงยางคก อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง ด าเนินการ
ระหว่างเดือน สิงหาคม 2557 – สิงหาคม 2558 เป็น
การวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม ตามการให้
ความหมายของ สุภางค์  (2540) ว่า การวิจัย เชิง
ปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม เป็นวิธีการเรียนรู้จาก
ประสบการณ์โดยอาศัยการมีส่วนร่วมอย่างแข็งขันจาก
ทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมวิจัย นับตั้งแต่การระบุ
ปัญหา การวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา การค้นหา
ทางเลือกและปฏิบัติตามแนวทางเลือก และการ
ประเมินผลการด าเนินการโดยเก็บข้อมูลจากการสังเกต
และการสนทนากลุ่ม การด าเนินการวิจัยนั้นแบ่ง
ออกเป็น 3 ระยะ คือ 

ระยะที่ 1 การส ารวจสภาพปัญหาและความ
ต้องการของชุมชนที่เกี่ยวข้องกับการส่งเสริมการตลาด 
ส ารวจ องค์ความรู้เดิมด้านกลยุทธ์การตลาด และ
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดเดิม ในการเก็บข้อมูลใช้
การสัมภาษณ์ ประธานกลุ่ม และคณะกรรมการกลุ่ม 
ใช้เวลาในการสัมภาษณ์ประมาณ 2 ช่ัวโมงเพื่อน า
ข้อมูลที่ ได้มาใช้ในการพัฒนาความรู้ เกี่ยวกับการ
ส่งเสริมการตลาดในระยะที่ 2 ต่อไป  

ระยะที่ 2 การอบรมให้ความรู้เชิงปฏิบัติการ
ในเรื่องรูปแบบการจัดแสดงสินค้า รวมไปถึง  การ
อบรมให้ความรู้ เชิงปฏิบัติการใน เรื่องการตลาด
ออนไลน์ เพื่อก าหนดรูปแบบในการส่งเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและน าข้อมูลที่ได้มาใช้ในการพัฒนารูปแบบ
ในการส่งเสริมการตลาดในระยะที่ 3 ต่อไป 

ระยะที่ 3 การจัดเวทีแลกเปลี่ยนเรียนรู้เพื่อ
ระดมแนวคิดในการพัฒนารูปแบบในการส่งเสริม
การตลาดและจัดท าสื่อที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาด
ตามรูปแบบที่ ส อดคล้ อ งกั บทรัพยากรและขี ด
ความสามารถของกลุ่ม 

2. ก้าหนดขอบเขตการวิจัย  
1) ขอบเขตด้านพื้นที่  พื้นที่ ในการศึกษา

ครั้งนี้ คือ พื้นท่ีหมู่ 5 บ้านต้นค่าม่วงชุม ซึ่งเป็นหมู่บ้าน
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ที่ตั้งของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ ในเขตต าบล 
ปงยางคก อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง 

2) ขอบเขตด้ านประชากร   การเลือก
ตัวอย่างแบบเจาะจง คือ 1.กลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบ
โบราณ มีสมาชิกทั้งหมดจ านวน 7 คน 2.กลุ่มลูกหลาน
ของสมาชิกที่อยู่ ในวัยรุ่น 3.ผู้น าชุมชน 4.ตัวแทน
หน่วยงานภาครัฐในพ้ืนท่ี  

3) ขอบเขตด้านเนื้อหา มีขอบเขตการเก็บ
ข้อมูลเนื้ อหาดังนี้  1. บริบทด้านปัญหาของกลุ่ ม
วิสาหกิจในปัจจุบันและองค์ความรู้เดิมที่เกี่ยวข้องกับ
การส่งเสริมการตลาด 2. แนวทางการพัฒนารูปแบบ
การส่งเสริมการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 3. รูปแบบและ
แนวทางในการอบรมเชิงปฏิบัติการที่มีประสิทธิภาพ 

3. วิธีการและเคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา ใน
การด าเนินการใช้วิธีการสนทนากลุ่ม การสัมภาษณ์ 
และกระบวนการมีส่วนร่วมผ่านกิจกรรมในรูปแบบเวที
การระดมความคิดเห็น กระบวนการแลกเปลี่ยนเรียนรู้
ภายในกลุ่ม และการอบรมเชิงปฏิบัติการ ดังขั้นตอน
ต่อไปนี ้

1) กิจกรรมที่ 1 การ เปิ ด เวที กลุ่ ม เพื่ อ
น าเสนอแนวคิดและสรุปแนวทางการด าเนินการร่วมกนั  

2) กิจกรรมที่ 2 การวัด ความ รู้  ค วาม
เข้าใจเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มตะเกียงน้ ามัน
แบบโบราณ 

3) กิจกรรมที่ 3 การศึกษารูปแบบเดิม
ทางการส่งเสริมการตลาดของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบ
โบราณ 

4) กิจกรรมที่ 4 การอบรมให้ความรู้ใน
เรื่องแนวทางการจัดแสดงสินค้า ณ จุดขาย หรือการจัด
แสดงในกิจกรรมพิเศษ  

5) กิจกรรมที่ 5 การอบรมเชิงปฏิบัติการ
ด้านการตลาดออนไลน์  

6) กิจกรรมที ่ 6 เวทีการน าเสนอโครงร่าง
รูปแบบการจัดแสดงสินค้า 

เค ร่ืองมื อที่ ใช้ ในการศึ กษ า  ผู้ วิ จั ย ใช้
เคร่ืองมือ 

1) การสนทนากลุ่ม ผู้วิจัยใช้กับการเก็บ
ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมายในปัจจุบัน ความรู้ที่
เกี่ยวกับ กลยุทธ์ทางการตลาดที่กลุ่มเคยด าเนินการ  

2) การสัมภาษณ์เชิงลึก ผู้วิจัยใช้กับการ
เก็บข้อมู ล เกี่ ยวกับ รูปแบบเดิ มทางการส่ งเสริม
การตลาดของกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ  ยอดขาย 
รายได้ของกลุ่ม  

3) การอบรมเชิงปฏิบัติการ ผู้วิจัยใช้กับการ
เก็บข้อมูลเกี่ยวกับความรู้ด้านการจัดแสดงสินค้าและ
ร่วมแลกเปลี่ยนแนวทางและรูปแบบการจัดแสดงสินค้า 
ความรู้ด้านการตลาดออนไลน์  

4) การบันทึกข้อมูลภาคสนาม ผู้วิจัยใช้กับ
การเก็บข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลบริบทชุมชน และข้อมูล
ทั่วไปที่เป็นผลจากการสัมภาษณ์และการสังเกตเพื่อ
บันทึกเป็นลายลักษณ์อักษร รวมถึงการบันทึกภาพและ
เสียง 

5) แบบสอบถาม ผู้วิจัยใช้กับการเก็บข้อมูล
เกี่ยวกับการส ารวจความรู้พื้นฐานดา้นกลยุทธ์การตลาด
ของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน  การวัดองค์ความรู้ด้ าน
การตลาดออนไลน์ ก่อนและภายหลังการอบรม 

4. การตรวจสอบและวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยใช้
การวิเคราะห์แบบอุปนัย (analytic induction) เป็น
หลัก และใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ  (analytic 
statistic) เป็นข้อมูลเสริม การตรวจสอบข้อมูลด้วยการ
ตรวจสอบข้อมูลสามเส้า (data triangulation) จาก
ข้อมูลที่ผู้วิจัยได้มา ได้แก่ การตีความสร้างข้อสรุป การ
จ าแนกชนิด และการเปรียบเทียบข้อมูล การเช่ือมโยง
สิ่งต่าง ๆ เพื่อหาค าอธิบายและข้อสรุปทั้งหมดเพื่อหา
ค าตอบภายใต้กรอบความคิด หรือทฤษฎี  เนื่องจาก
งานวิจัยเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพที่เน้นกระบวนการมี
ส่วนร่วม 

ผลการศึกษา 

1. ผลการศึกษาความรู้ความเข้าใจเร่ืองกล
ยุทธ์การตลาดของกลุ่มตะเกียงน ้ามันแบบโบราณ 

ผลการศึกษาสามารถสรุปเป็นประเด็นและ
สาระส าคัญได้ดังนี้ ข้อมูลเกี่ยวกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ในปัจจุบัน กลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณมีกลุ่มลูกค้า
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ที่ซื้อขายอยู่ในปัจจุบันแบ่งออกได้เป็น 5 กลุ่ม ได้แก่ 
กลุ่มลูกค้าทั่วไป  กลุ่มพ่อค้าคนกลาง  กลุ่มโรงแรม 
รีสอร์ท กลุ่มนักท่องเที่ยว กลุ่มลูกค้าเดิม และเมื่อ
ท าการศึกษาและวิเคราะห์เพิ่มเติมในส่วนของความรู้ที่
เกี่ยวกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่กลุ่มเคยด าเนินการ 
สามารถสรุปเพิ่มเติมจ าแนกตามส่วนผสมทางการ
ตลาด (marketing mix) ได้ดังนี้  

1) กลยุทธ์ ด้ านผลิ ตภัณฑ์  (Product 
Strategy) จากการเก็บรวบรวมข้อมูล พบว่า กลุ่มมี
การพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง โดยใน
ปัจจุบันได้รับมาตรฐานผลิตภัณฑ์ OTOP ระดับ 3 ดาว 
รวมไปถึงการพัฒนาในส่วนของรูปแบบต่าง ๆ รวมไป
ถึง การบริการออกแบบให้กับลูกค้าที่ติดต่อเข้ามา 
โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ในกลุ่มโรงแรมรีสอร์ท ท้ังนี้  ในการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์เน้นให้สอดคล้องกับแนวทางการ
สนับสนุนของภาครัฐเป็นหลักเพื่อให้สามารถได้สิทธิ
พิเศษในการร่วมกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกับภาครัฐ 

2) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
จากการเก็บรวบรวมข้อมูล พบว่า กลุ่ม ได้มีการ
ด าเนินการในรูปแบบของการมัดจ าค่าสินค้าบางส่วน
เพื่อเป็นค่าใช้จ่ายในการผลิตและช าระส่วนที่เหลือเมื่อ
ส่งมอบงาน รวมไปถึง การใช้ระบบเครดิตทางการค้า
กับกลุ่ มผู้ ค้ าที่ เป็ น ไป ในลักษณ ะฝากขายสินค้ า 
(Consignment) และการใช้กลยุทธ์ราคาในรูปแบบ
ของการค้าส่ง (Wholesales)  

3) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
(Place Strategy) จากการเก็บรวบรวมข้อมูล พบว่า 
กลุ่มเน้น การใช้รูปแบบกิจกรรมทางการตลาด (Event 
Marketing) โดยได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐในเรื่อง
ค่าใช้จ่ายบางส่วน มีการใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ 
(Social Network) และ (Web Blogs) เสริม แต่ไม่ได้มี
การด าเนินการจริงจัง และขาดองค์ความรู้ในการต่อ
ยอดและการบริหารจัดการ รวมไปถึงการใช้ประโยชน์
จากช่องทางออนไลน์ท่ีเต็มรูปแบบ 

4) กลยุทธ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategy) จากการเก็บรวบรวมข้อมูล 
พบว่า กลุ่มมีการใช้สื่อสิ่งพิมพ์ อาทิ นามบัตรและโบร
ชัวร์ เพื่อแสดงรายละเอียดสินค้า รวมไปถึง การใช้สื่อ
บุคคล (พนักงานขาย) ในการส่งเสริมการขาย แต่จาก
การด าเนินงาน พบว่า ประสิทธิผลที่เกิดจากสื่อที่ใช้มี
น้อย ประกอบกับการใช้สื่อในการจัดแสดงสินค้าไม่มี
ความน่าสนใจ และขาดแคลนสื่อที่ใช้ในการติดต่อกับ
ลูกค้าผ่านชอ่งทางออนไลน์ 

นอกจากนี้ ผลจากแบบสอบถามการส ารวจ
ความรู้พื้นฐานด้านกลยุทธ์การตลาดของกลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชน ผลิตภัณฑ์ตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ ต าบล 
ปงยางคก อ าเภอห้างฉัตร จังหวัดล าปาง แสดงได้ดัง
ตารางที่ 1 

Table 1 Fundamental knowledge of marketing strategies requiring improvements. 
Fundamental Knowledge of 

Marketing Strategies 
Fundamental Knowledge of Marketing Strategies Requiring 

Improvements 
Score 

Product Strategy 1. Selecting materials for production, customers’ needs, production 
costs and the ability to find the materials. 

3.57 

Price Strategy 1. Variety of product pricing formats in different markets. 
2.  Knowledge of specifying payment and credit periods. 

3.43 

Place Strategy 1. Distributing products effectively through special marketing 
activities. 

3.43 
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Promotion Strategy 1. Selling format development by sale staff.  
2. Developing sale-supported working plan structure focusing on the 

middleman. 
3. Developing sale-oriented materials in several channels such as 
broadcast and print media as well as joining other activities. 

3.14 

Table 2 The model used in the promotion of the traditional oil lamp. 
Types of Promotion Details 

Product Development Using the same developing methods and present to the same 
groups of customers including maintaining standards of 3-star 
OTOP products which should be continued to develop in 
compliance with governmental support guidelines. 

Name card and Brochure Being used to enhance sale presentation, however, brochures are 
no longer used due to cost limitation, efficiency and difficulty of 
finding suitable places to present the brochures. 

Internet Using connections on Facebook and Line as well as supports 
from the community development organization to create a web 
blog on www.thaitumbol.com. 

Personal Selling Using salespersons along with boot sales of several product 
showcases.  

Event & Exhibition Being held approximately 4 times per month together with 
government sectors, however, some limitations are found as the 
supporting policies from the government are different every year 
leading to irregularly joining events and lacks of setting interesting 
exhibition formats. 

Consignment Comprising of groups of vendors in various areas such as Wat 
Rong Khun in Chiang Rai, Wat Sri Khomkam and Wat 
Phrachaotonluang in Payao, Ban Thwai in  Borsang Market and 
the Walking Street in Chiang Mai, Nonthaburi, Thung Kwian 
Market, Kala Outlet Shop near the clock tower five-way 
intersection zone, Lampang governor's official residence, and Wat 
Phrathat Lampang Luang in Lampang. 

Middleman Comprising of groups of vendors in Chatuchak Market in Bangkok 
and the Mall Shopping center in Nakhon Ratchasima and 
Surathani.   

Print Media Putting an ad in the OTOP magazine with payment of 450 b. 
annual membership fees.     
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Table 3 Problems and needs promotion. 
Problematic Marketing Support Strategies Needs 

1. A lack of media enhancing communication tools 
between the vendors and particular groups of 
customers after the product exhibition is finished 
including international customers. 

2. Unattractiveness of the current media tools which 
are not able to present the products to the target 
customers, especially via online marketing channels 
such as Facebook or Line. 

1. Necessary workshops are required to help the vendors gain 
more knowledge about new media tools which are different 
from brochures and be able to use helpful online marketing 
tools. 

2. Designing marketing media tools created by the groups of 
vendors is required to present images of the products in 
several aspects including video clips and motion pictures for 
enhancing the attractiveness of product presentation.  

3. Enhancing an established connection between the groups 
of vendors and the young generation who will become their 
business heirs is needed. 

4. A lack of interesting and effective exhibiting product 
formats. 

1. Portable and folded presentation tools for product 
exhibitions are required. 

2. Knowledge and know-how are needed to manage various 
displays. 

3. A huge reliance on the government supports and 
guidelines and being insufficient of proactive 
business practice. 

1. Building up knowledge of online marketing communication 
to develop selling channels and expand the business is 
needed. 

2. Development of E-Commerce knowledge is needed. 
 

3. การพัฒนารูปแบบในการส่งเสริมการตลาด
และจัดท้าสื่อที่ ใช้ ในการส่งเสริมการตลาดตาม
รูป แ บ บ ที่ ส อ ด ค ล้ อ งกั บ ท รัพ ย าก รแ ล ะขี ด
ความสามารถของกลุ่ม  

ในการด าเนินการเป็นการจัดเวทีกลุ่มซึ่งผ่าน
การระดมความคิดเห็นเกี่ยวกับแนวทางการจัดแสดง
สินค้าร่วมกันและผ่านกระบวนการพัฒนาสื่อออนไลน์
จากการอบรมเชิงปฏิบัติการ โดยมีตัวแทนกลุ่ม ได้แก่ 
ประธานกลุ่มตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ หัวหน้าฝ่าย

การผลิต สมาชิกกลุ่ม ทายาทของสมาชิกกลุ่ม เข้าร่วม
รับฟังและเสนอความคิดเห็น การปรับแก้แบบโครงร่าง 
และสรุปเป็นรูปแบบโครงร่างที่เหมาะสมกับกลุ่ม  โดย
ในการด าเนินการจัดสร้างตามแบบโครงร่างนั้น เป็น
การด าเนินการโดยสมาชิกภายในกลุ่ม ทั้งนี้ ผลการ
ด าเนินงานสามารถสรุปเป็นโครงร่างที่เป็นมติร่วมกัน
ของสมาชิกกลุ่มและมีการน าไปด าเนินการจัดท าจริง 
ดังภาพท่ี 1 
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Figure 1 Show the process of research

อภิปรายผล 

ผลการวิจัยนี้ สนับสนุนแนวทางการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชน (ธงพล และอุทิศ, 2556) ในประเด็น
ต่าง ๆ ประกอบด้วย การพัฒนาเศรษฐกิจชุมชนในด้าน
เงินทุน การผลิต การตลาด และการบริหารจัดการ ไว้
ดังนี้  

ด้านเงินทุน หมายถึง คน ภูมิปัญญา ความรู้ 
ความสามารถ เทคโนโลยี ปัจจัยการผลิต มีวิธีการ
พัฒนาเงินทุนด้วยการจัดท าข้อมูลแหล่งเงินทุนที่จะ
สนับสนุนทุนแก่กลุ่มได้ สนับสนุนกิจกรรมและชุมชน
เพื่ อพัฒนาอาชีพ หรือการขยายกิจการเชิงธุรกิจ 
เพิ่มพูนประสิทธิภาพการบริหาร/จัดการ  

ด้านการผลิต หมายถึง การสร้างสินค้าและ
บริการต่าง ๆ โดยใช้ปัจจัยการผลิตเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้ปรับตัวเข้ากับภาวะ
เศรษฐกิจปัจจุบันได้ มีรายได้จากการขายผลผลิต ผลิต
ให้ได้คุณภาพตามความต้องการของตลาด ใช้ทุนน้อย 

ผลิตได้มาก มีคุณภาพ และน าเทคโนโลยีมาใช้เพิ่ม
ผลผลิต  

ด้านการตลาด ได้แก่ การศึกษาตลาดด้วย
การค้นหาความต้องการและความพอใจของผู้บริ โภค
การวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ ที่ได้มา เพื่อช่วยในการ
ตัดสินใจผลิต ส าหรับแหล่งข้อมูลการตลาดอาจจะได้
จากข้อมูลเดิมที่มี  อยู่แล้ว เช่น รายงาน วารสาร สถิติ 
หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ หรือจากหน่วยงานของรัฐ
และเอกชน และข้อมูลที่ต้องเก็บรวบรวมขึ้นใหม่ เช่น 
วิธีการสั งเกต  วิธีส ารวจ การประมาณการจาก
ผู้เชี่ยวชาญ นักวิจัย และการทดสอบการขาย และเมื่อ
มีการวิเคราะห์ข้อมูลแล้ว จะท าให้สามารถตัดสินใจ
เกี่ ย วกับส่ วนประสมทางการตลาด ซึ่ ง เป็นการ
ผสมผสานเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา ระบบการจ าหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดให้เข้ากันได้ในอัตราส่วนที่
เหมาะสม เพื่อจะได้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการได้  
ด้านการบริหารจัดการ การฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการ การ
แลกเปลี่ยนประสบการณ์เกี่ยวกับกลุ่มอาชีพประเภท



การพัฒนารูปแบบการส่งเสรมิการตลาดโดยกระบวนการมีส่วนร่วมของกลุม่วิสาหกิจชมุชน  
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เดียวกัน สนับสนุนข้อมูลข่าวสาร และประสานให้
เอกชนมีบทบาทพัฒนาผู้ประกอบการ นอกจากนั้น 
ประธานกลุ่มและคณะกรรมการควรต้องรู้เรื่องการ
บริหารจัดการให้สามารถบริหารจัดการเป็น และมี
ประสิทธิภาพ ให้รู้จักแหล่งเงินทุนและการบริหารทุน 
ให้รู้จักพึ่งตนเอง สามารถผลิตให้มีคุณภาพ ให้รู้จัก
แหล่งเงินทุนท้ังภายในและภายนอก 

นอกจากนี้ ผลการวิจัยยังสอดคล้องกับงาน
ของ ธวัชชัย (2557) และ สุกัญญา (2557) ทั้งสองกรณี
เป็นการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วมเพื่อพัฒนา
กลุ่มวิสาหกิจชุมชน โดยมีปัญหาการวิจัยมาจากความ
ต้องการของชุมชนในการพัฒนาศักยภาพของกลุ่ม 
กระบวนการวิจัยเริ่มจากศึกษาภูมิปัญญา การจัด
กิจกรรมให้ชุมชนมีส่วนร่วม เช่น การเสวนาแลกเปลี่ยน
ความรู้ระหว่างนักวิชาการและชุมชน ท าให้กลุ่ม
วิสาหกิจชุมชนได้แสดงศักยภาพมากขึ้น 

สรุป 

สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 
สรุปว่า กลุ่มมีความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยุทธ์การตลาด
ครบทั้ง 4 ด้าน  ตามแนวทางส่วนผสมทางการตลาด 
แต่เมื่อพิจารณาประเด็นของการปรับปรุงความรู้ความ
เข้าใจใน เรื่อง กลยุทธ์การตลาด  ประเด็นที่ กลุ่ ม
จ าเป็นต้องมีการปรับปรุง ได้แก่  การบริหารจัดการ
ต้นทุนและวัตถุดิบในการผลิตสินค้า รูปแบบการ
ก าหนดราคาและการให้สินเชื่อ ประสิทธิภาพของการ
ร่วมกิจกรรมพิเศษ และรูปแบบการใช้พนักงานขาย 
และการส่งเสริมการขายผ่าน คนกลาง รวมไปถึง การ
ใช้สื่อในการส่งเสริมการขาย  

สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 2 
สรุปว่า กลุ่มมีรูปแบบเดิมในการส่งเสริมการตลาดใน
หลายรูปแบบ ได้แก่ การพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง 
ทั้งรูปแบบ ขนาด และการใช้งาน ทั้งนี้ เป็นไปตาม
เงื่อนไขมาตรฐานผลิตภัณฑ์ชุมชน การใช้อินเทอร์เน็ต 
ผ่านรูปแบบ face book การใช้ line group และการ
ใช้งาน  web blogs ในส่วนของการใช้พนักงานขายนั้น 
ด าเนินการโดยประธานกลุ่มเป็นหลัก นอกจากนี้  ยัง
พบว่า รูปแบบหลักที่ทางกลุ่ ม ใช้ในการส่ งเสริม

การตลาด คือ การร่วมกิจกรรมพิเศษกับทางภาครัฐ
ภายใต้การสนับสนุนจากหน่วยงานปกครองส่วน
ท้องถิ่น อีกทั้งยังมีการใช้รูปแบบการฝากขาย  การ
จ าหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลาง และการใช้สื่อโฆษณาผ่าน
นิตยสาร OTOP 

สรุปผลการวิจัยตามวัตถุประสงค์ข้อที่ 3 
สรุปว่า รูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุ่ม คือ ประการแรก การพัฒนารูปแบบการจัดแสดง
สินค้า ณ จุดขาย  ประการที่สอง การร่วมกิจกรรม
พิเศษกับภาครัฐ  

การพัฒนารูปแบบการจัดแสดงสินค้า ณ จุด
ขาย ส่งเสริมโดยการพัฒนาความรู้ทางด้านการส่งเสริม
การขายด้วยการอบรมเชิงปฏิบัติการในประเด็นการจัด
แสดงสินค้า ณ จุดขาย และการสื่อสารการตลาดผ่าน
สื่อออนไลน์  

ส าหรับการร่วมกิจกรรมพิเศษกับภาครัฐ คือ 
การด าเนินการด้ านการออกแบบและตกแต่งบูท
จ าหน่ายโดยประยุกต์ใช้แนวคิดด้านสี การออกแบบ
พื้นที่ว่าง รวมไปถึง  การจัดแสดงการใช้งานผลิตภัณฑ์  
การพัฒนาสื่อเพื่อใช้ในการบอกเล่าเรื่องราวภายในบูท 
และการพัฒนาทักษะและรูปแบบการน าเสนอสินค้า 

กิตติกรรมประกาศ 

ผู้วิจัยขอขอบคุณโครงการวิจัยและนวัตกรรม
เพื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่ ชุมชนฐานรากเครือข่าย
บริห ารก ารวิ จั ยภ าค เหนื อตอนบน  ส านั ก งาน
คณะกรรมการการอุดมศึกษา ประจ าปีงบประมาณ 
พ.ศ.2557 ที่ให้การสนับสนุนทุนวิจัย เรื่อง “การพัฒนา
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดโดยกระบวนการมีส่วน
ร่วมของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน กรณีศึกษา ผลิตภัณฑ์
ตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ ต าบลปงยางคก อ าเภอห้าง
ฉัตร จังหวัดล าปาง” ในครั้งนี้ ตลอดจนขอขอบคุณ
กลุ่มวิสาหกิจชุมชนตะเกียงน้ ามันแบบโบราณ พัฒนา
ชุมชนอ าเภอห้างฉัตร ผู้ใหญ่บ้าน และผู้เกี่ยวข้องทุก
ท่าน ที่ให้ความร่วมมือในการด าเนินงานวิจัยจนบรรลุ
ตามวัตถุประสงค์ของโครงการ 
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Abstract: This study has 3 objectives:  1)  to study knowledge and understanding in marketing 
strategies, 2)  to study the original model of marketing promotion and 3)  to develop a marketing 
promotion model by a participatory action research. In summary, the first objective is understanding 
community enterprises from marketing strategy angles (product strategy, price strategy, distribution 
channels and promotion) .  The second objective is community enterprises that have a mix of 
marketing promotion strategies, which have been continuously developing through social networks. 
Sales are processed by the president, while sales promotion is conducted through government 
promotion efforts such as those by the local authorities. Moreover, marketing was promoted in the 
form of consignments, middlemen and publications. The third objective is to develop an appropriate 
marketing promotion group model, including aspects such as special marketing promotion by 
exhibitions to be more focused on sale points and product images through digital media to obtain 
new customers.  
Keywords: Development of marketing promotion models, participation, community enterprise 

บทคัดย่อ: การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 3 ข้อ ดังนี้ คือ 1.เพื่อศึกษาความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาด 
2.เพื่อศึกษารูปแบบเดิมทางการส่งเสริมการตลาด และ 3.เพื่อพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม โดยใช้
กระบวนการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสว่นร่วม ผลวิจัยสรุปไดด้ังนี้ ข้อที่ 1 กลุ่มมีความรู้ความเข้าใจเรื่องกลยทุธ์การตลาด 
ครบทั้ง 4 ด้าน (กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด) ข้อที่ 2  กลุ่มมี
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดหลายรูปแบบ อาทิ การพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง การใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์  
ในส่วนของการใช้พนักงานขายนั้น ด าเนินการโดยประธานกลุ่มเป็นหลัก รวมไปถึง การส่งเสริมการขายผ่านกิจกรรม
พิเศษซึ่งด าเนินงานภายใต้การสนับสนุนจากภาครัฐ ได้แก่ หน่วยงานปกครองส่วนท้องถิ่น นอกจากนี้ ยังมีการใช้การ
ส่งเสริมการตลาดในรูปแบบการฝากขาย  การจ าหน่ายผ่านพ่อค้าคนกลาง และการโฆษณาผ่านสิ่งพิมพ์อีกด้วย  ข้อที่ 3 
รูปแบบการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม คือ การพัฒนารูปแบบการจัดแสดงสินค้า ณ จุดขายให้มีความน่าสนใจ ช่วย
ส่งเสริมภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์ รวมถึงมีการพัฒนาผ่านสื่อดิจิตอลในการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ  

ค ำส ำคัญ: การพัฒนารูปแบบการส่งเสริมการตลาด   การมีส่วนร่วม   วิสาหกิจชุมชน 
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Introduction 

Community enterprise is one form of 
business that has been developed 
continuously, and had made rapid advances 
in providing benefits in terms of income 
generation and other positive impacts for 
both communities and the nation.  Some of 
the noteworthy benefits include creating 
employment opportunities locally, catalyzing 
community organization, and reducing labor 
movement and others (Wibunphong, 2012) . 
This model can also be positive in providing a 
way for local communities to help each other 
solve local problems through a business-
oriented approach (Sasdraprik, 2015). Antique 
oil lamps are an example of a product that 
was developed out of local knowledge of 
handicraft production.  The lamps that are 
managed and sold in the market by a 
community enterprise group. 

Community enterprises now play a 
large role in contributing to socio-economic 
development at the most local levels, in line 
with the objectives of the 9th National Socio-
Economic Development Plan ( Office of The 
National Economic and Social Development 
Board, 2001) The focus on community enterprise 
is an effort to raise income levels, build 
capacity of communities to realize real self-
reliance, and to generally strengthen these 
communities.  Although there has been an 
ongoing trend towards growth in community 
enterprises, with support from the policy 
framework and government agencies, close 
examination of the experiences of these 
enterprises reveals a number of remaining 
problems.  Some of these shortcomings 
include the quality of products, low efficiency 

in production, marketing obstacles, and the 
general difficulties of organizing people to 
form businesses at the local level.  Many 
enterprises are started and operate for a short 
period of time but must shut down, because 
of problems with profit generation among the 
members. The problems can be characterized 
as production problems, marketing problems, 
management problems and financial 
problems (Ministry of Industry, 2003). 

Preliminary data gathering revealed 
several important issues.  For example, even 
though the traditional oil lamp group 
achieved a product of high quality that 
reflected the desired unique appearance, the 
group was still weak in terms of sales and 
income, because it relied on assistance from 
the state and other organizations that provide 
guidance in marketing matters.  The group is 
still limited in its ability to set up shops at the 
province and regional levels without the 
assistance of the state. This is because the state’s 
policy framework changes every year. Depending 
upon the state’ s policy on providing support, if 
there is no scope for supporting wood 
products in any given year, then they cannot 
join in that year’ s activities.  If the group 
competes against other producers of the 
same product, there will be impacts on the 
prices that may be obtained in the market. 

In the past, the main form of support 
provided to community enterprises came in 
the form of transferring knowledge, and 
providing training and advice. Usually this was 
done by experts, based on the assumption 
that this support would be able to help solve 
problems and achieve levels of development 
in management and marketing that were 
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established by the indicators of the agency. In 
any case, the successes in products, 
management and marketing were short-lived, 
and the group was not able to sustain itself. 
Groups still lack constraints, including 
accessing information needed for product 
development, and managing profit sharing 
arrangements among members. Market access 
and market promotion are reliant on outside 
actors.  Moreover, most research in the field 
has focused on product development, rather 
than market research that would provide 
insights into how groups could increase their 
market access and exposure.  This is one 
strong motivation for the current research, 
which has a different objective. 

Based on a survey of the key issues 
associated with community enterprise 
development, the researchers address the 
research question “What marketing promotion 
models be developed to strengthen the 
traditional oil lamp group?”  To answer this 
question, there are three areas of 
investigation:  

1) What is the level of knowledge 
and understanding of marketing strategies in 
the group? 

2) What were the original marketing 
promotion models used previously? 

3) What type of marketing 
promotion model would be appropriate for 
the traditional oil lamp group? 

The objectives of the research are 
guided by the concern for developing a 
model that is truly appropriate for the group, 
based on a thorough investigation of the 
above issues.  

 

Materials and methods 

The research methodology used by the 
researchers is as follows. 

1. Research design 

The research project was conducted 
between the period of August 2014 - August 
2015.  The research was implemented as a 
participatory action research project, defined 
by Jantawanij (1997) as a method of learning 
from experience that is dependent upon the 
active participation of all actors that are 
involved in the research issue.  This includes 
the entire process, from the stage of problem 
definition, identification of problem causes, 
exploration of options and implementation 
according to the options chosen.  The 
outcomes are assessed using data collected 
from observation and group interviews.  The 
research was divided into three phases. 

Phase 1:  Survey of conditions and 
needs of the community related to the 
promotion of marketing; survey of existing 
knowledge about marketing strategies and 
existing forms of promotion.  Data collection 
used interviews of the group head and 
committee. Interviews lasted approximately 2 
hours, and the data obtained here were 
applied toward the effort to develop 
knowledge about marketing promotion in 
Phase 2. 

Phase 2:  Provision of practical 
knowledge and training in models for 
displaying products and online marketing, in 
order to identify appropriate models for 
marketing promotion, which were used in 
Phase 3. 
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Phase 3:  Provide forum for exchange 
and learning to facilitate new ideas about 
development of models for marketing 
promotion that are appropriate for the 
resources and capacities of the community. 

2. Scope of research 

1) Geographic scope:  The research 
area for this project was the 5th community 
Ban Ton Kha Muang Chum, the village where 
the traditional oil lamp group was established, 
in Pong Yang Khok Subdistrict, Hang Chat 
District, Lampang province. 

2) Population scope:  Identification 
of focal sample included three sectors of the 
population – the traditional oil lamp group of 
7 people; the young offspring of the group 
members; community leaders; and 
representatives of local government agencies. 

3) Content scope:  Scope for data 
collection – context of the issues facing the 
enterprise currently and existing knowledge 
regarding marketing promotion; development 
of marketing promotion models to increase 
sales; models for effective practical training. 

3. Methodology and tools used 

The research used group discussions, 
interviews and participatory processes through 
forum to exchange ideas and knowledge, and 
practical training. The research employed the 
following steps: 

Activity 1: Hold group forum to 
introduce ideas and summarize research 
process 

Activity 2: Measure levels of 
knowledge and understanding regarding 
marketing strategies of the group 

Activity 3: Study previous models 
for marketing promotion used by the group 

Activity 4: Hold training to provide 
knowledge on display of products at sales 
sites or special sales events 

Activity 5: Hold practical training 
regarding online marketing 

Activity 6: Hold forum to introduce 
model frameworks for displaying products 

Researchers used the following tools 
in the research: 

1) Group discussions:  Used to 
collect information about current target 
customer groups, knowledge regarding 
marketing strategies that the group has used 

2) In-depth interviews:  Used to 
collect information about existing models of 
marketing promotion, sales and income 

3) Practical training: Used to collect 
information regarding knowledge of product 
display, to exchange ideas about product 
display approaches and online marketing 

4) Recording of field data:  Used to 
collect information regarding community 
context and general information regarding 
interviews and observations in written form, 
also including audio and video formats 

5) Questionnaire:  Used to collect 
information regarding survey basic knowledge 
of marketing strategies within the community 
enterprise group, measure knowledge levels 
concerning online marketing, before and after 
the training activities 

4. Confirmation and analysis of data 
The researchers employed analytic 

induction as the main method of analysis in 
the researchers.  Analytic statistic data was 
also used as supplementary data. 
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Triangulation methods were used to confirm 
data.  The data obtained by the researchers 
included definition of conclusions regarding 
classification, comparison of data and 
correlating various factors in order to find 
explanations and conclusions.  These 
elements all contributed to answering the 
research framework and questions, as the 
research is a qualitative analytical exercise 
based on participatory processes. 

Research Findings 

1. Findings regarding knowledge and 
understanding of marketing strategies 
within the group 

The research findings can be 
summarized into the following issues and key 
points:  

With regards to information on the 
current target customer groups, these can be 
divided into five groups:  general customers, 
middlemen, hotels/ resorts, tourists, and 
existing customers.  From the examination of 
existing knowledge and strategies of within the 
group, the following marketing mix offers 
another summary of information gathered. 

1) Product strategy 
From the information provided by the 

group, it was found that the group has 
constantly been developing its product, and 
now the product has achieved the OTOP 
product standard of level 3 stars.  Product 
development activities take several forms, 
including design services for customers that 
approach the group, particularly with the 
hotel/ resort customer group.  At the same 
time, product development has been done in 
line with directions of state support in order 
to obtain special privileges in participating in 

various events carried out in partnership with 
the state. 

2) Price strategy 
The group takes deposits on orders to 

cover production expenses, and then collects 
the outstanding balance upon delivery of the 
products.  The group also engages in 
consignment and wholesale arrangements 
with sellers. 

3) Place strategy 
The group prioritizes event marketing, 

which often involves receiving support from 
the state to cover expenses.  The group has 
used social media networks and web blogs as 
a supplementary strategy, but the group is yet 
to make a concerted effort in this area.  The 
group still lacks knowledge in pricing, 
management and making full use of online 
potentiality.  

4) Promotion strategy 
The group uses printed materials, 

visiting cards, and brochures to introduce 
details about their products.  In some cases, 
the group uses the personal communication 
channels of the sales staff.  However, it was 
found that these communication strategies 
had only limited effectiveness.  Display 
techniques were found to be lacking in 
attractiveness.  Moreover, communication to 
access customers through online media were 
lacking. 

The findings from the questionnaire on 
marketing strategies are summarized in Tables 
1-3 below. 

2. Development of approaches to 
marketing promotion and creation of 
communication materials for marketing 
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promotion that is appropriate for the 
resources and capacities of the group 

The group discussion forum and 
practical training in online communications 
material development included the head of 
the traditional oil lamp group, head of 
production section, group members, next 
generation future group members. Participants 

listened and contributed ideas about 
adjustment of the model to bring it into line 
with the reality of the group.  Activities were 
carried out by group members, and once the 
group agreed on the frameworks to be used, 
the group moved into practical applications, 
as shown in Figure 1. 

Table 1 Fundamental knowledge of marketing strategies requiring improvements. 
Fundamental Knowledge of 
Marketing Strategies 

Fundamental Knowledge of Marketing Strategies Requiring 
Improvements 

Score 

Product Strategy 1. Selecting materials for production, customers’ needs, production 
costs and the ability to find the materials. 

3.57 

Price Strategy 2. Variety of product pricing formats in different markets. 
3. Knowledge of specifying payment and credit periods. 

3.43 

Place Strategy 1. Distributing products effectively through special marketing 
activities. 

3.43 

Promotion Strategy 1. Selling format development by sale staff.  
2. Developing sale-supported working plan structure focusing on the 

middleman. 
3. Developing sale-oriented materials in several channels such as 

broadcast and print media as well as joining other activities. 

3.14 

*Note: 1 = Low 5 = High
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Table 2 The model used in the promotion of the traditional oil lamp. 
Types of Promotion Details 

Product Development Using existing development methods and present to the same 
groups of customers including maintaining standards of 3-star 
OTOP products which should be developed continually in 
compliance with governmental support guidelines. 

Name Card and Brochure Being used to enhance sale presentation, however, brochures are 
no longer used due to cost limitation, efficiency and difficulty of 
finding suitable places to present the brochures. 

Internet Using connections on Facebook and Line as well as support from 
the community development organization to create a web blog 
on www.thaitumbol.com. 

Personal Selling Using salespersons along with boot sales of several product 
showcases.  

Event & Exhibition Being held approximately 4 times per month together with 
government sectors, however, some limitations were found as 
the supporting policies from the government are different every 
year, leading to irregular participation in events and difficulty in 
setting up interesting exhibition formats. 

Consignment Comprising of groups of vendors in various areas such as Wat 
Rong Khun in Chiang Rai, Wat Sri Khomkam and Wat 
Phrachaotonluang in Payao, Ban Thwai in  Borsang Market and 
the Walking Street in Chiang Mai, Nonthaburi, Thung Kwian 
Market, Kala Outlet Shop near the clock tower five-way 
intersection zone, Lampang governor's official residence, and Wat 
Phrathat Lampang Luang in Lampang. 

Middleman Comprising of groups of vendors in Chatuchak Market in Bangkok 
and Mall Shopping centers in Nakhon Ratchasima and Surathani.   

Print Media Putting an ad in the OTOP magazine with payment of 450 b. 
annual membership fees.     
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Table 3 Problems and needs promotion. 
Problematic Marketing Support Strategies Needs 

1. A lack of media enhancing communication tools 
between the vendors and particular groups of 
customers after the product exhibition is 
finished, including international customers. 

2. Unattractiveness of the current media tools 
which are not able to present the products to 
the target customers, especially via online 
marketing channels such as Facebook or Line. 

1. Workshops are required to help the vendors gain more 
knowledge about new media tools which are different 
from brochures and be able to use helpful online 
marketing tools. 

2. Designing marketing media tools created by the groups 
of vendors is required to present images of the products 
in several aspects including video clips and motion 
pictures for enhancing the attractiveness of product 
presentation.  

3. Enhancing an established connection between the 
groups of vendors and the young generation who will 
become their business heirs is needed. 

4. A lack of interesting and effective exhibiting 
product formats. 

1. Portable and folded presentation tools for product 
exhibitions are required. 

2. Knowledge and know-how are needed to manage 
various displays. 

3. A huge reliance on the government supports 
and guidelines and being insufficient of proactive 
business practice. 

1. Building up knowledge of online marketing 
communication to develop sales channels and expand 
the business is needed. 

2. Development of E-Commerce knowledge is needed. 

 

 
Figure 1 Show the process of research
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Discussion 

The findings of this research support 
the directions of community enterprise 
development ( Promsakha na Sakolnakhon 
and Sangkharat, 2013) in several key areas 
contributing to community economic 
development, such as finance, production, 
marketing and management. 

1. Finance: This refers to the capacity to 
develop financial resources based on the 
mobilization of people, local wisdom, 
knowledge, technology and production 
factors, managing information on sources of 
financial support for the group. These financial 
resources will enable livelihood development 
or expansion of business activities and 
increase management capacity. 

2. Production: This refers to the creation 
of products and services using the factors of 
production to meet the demands of 
consumers. This will allow the group to adapt 
to current economic conditions, secure 
income from the sale of products, achieve 
product quality according to market demand, 
produce many high-quality products using 
small funds, and increase production capacity 
with new technology.  

3. Marketing:  This includes market 
research to ascertain the demands and 
preferences of consumers, analysis of 
different types of information, to assist in 
deciding what products should be produced. 
Market information may come from existing 
information sources, such as reports, journals, 
statistics, newspapers, radio and television 
broadcasts, or other government and private 
sources.  There may be other sources of 
information that must be collected newly, 

such as estimations from specialists and 
researchers, as well as sales experimentation. 
With thorough analysis of these various 
sources of information, the group will be able 
to make better decisions about mixed 
marketing, which includes an appropriate 
mixture of considerations for products, price, 
distribution and market promotion, and 
enhance access of consumer groups.  The 
group can increase its abilities in managing 
activities, practical training, exchange of 
information with similar livelihood groups, and 
coordinating with individuals involved in 
development.  Additionally, the head of the 
group and his committee officers need to 
increase their knowledge of effective 
management skills and strategies.  Moreover, 
there is a need to increase capacity for self-
reliance in the areas of securing financial 
resources and internal management.  

In addition to these, the current 
research is in line with the findings of Bunmi 
et al. (2014) and Duanguppama (2014), which 
are both cases of participatory action research 
to develop community enterprises that are 
based in research questions that reflect the 
needs of the community.  The researcher 
process began by researching the local 
wisdom and knowledge of the group to 
search for ways to increase the group’ s 
capacity.  The exchange and interaction 
between researchers and the community 
assisted the community in raising its levels of 
capacity. 
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Summary 

Summary of research f indings for 
objective 1 

The group has knowledge and 
understanding about all four marketing 
strategies, according to the thinking of mixed 
marketing.  However, consideration of the 
weaknesses of the group’s current approaches 
revealed the need to adapt this knowledge 
and understanding and apply it to innovations 
regarding the management of funds and raw 
materials, pricing and credit, effectiveness in 
participating in special events, the role of 
salespeople, selling through middlemen and 
communication for market promotion. 

Summary of research f indings for 
objective 2 

The group has employed many 
different forms of market promotion in the 
past, including on-going product development 
activities, with regards to both physical 
appearance and utility.  These have been 
done according to community product 
standards.  The group has also made use of 
the Internet through media such as Facebook, 
LINE groups and web blogs.  Salespeople 
activities have mostly depended upon the 
role of the group head.  Moreover, it was 
found that one of the most commonly used 
market promotion methods is participation in 
special events of the government, with the 
support of the local administration authorities. 
Finally, the group has sold through 
consignment and arrangements with 
middlemen, and made use of advertising in 
the OTOP magazine. 

Summary of research f indings for 
objective 3 

The forms of market promotion that 
are appropriate for the group are 
improvement of product display at sales 
points, which can be achieved through 
practical training.  Online market promotion 
was also found to be also important.  With 
regards to participation in special events 
sponsored by the state, the group should 
consider options for improving the design of 
display booths, including the use of colors, 
structure of display areas and demonstration 
of product use.  There is also a need to 
develop interesting communication materials 
for use in the booth, in the form of both 
written and verbal messages regarding the 
group’s products. 
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