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บทคัดย่อ 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์เกษตรของ
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ ตำบลกลางเวียง อำเภอเวียงสา จังหวัดน่าน โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพแบบ
กรณีศึกษาเชิงลึก เก็บรวบรวมข้อมูลผ่านการสนทนากลุ่ม จากผู้ให้ข้อมูลหลัก 15 คน ประกอบด้วย ผู้นำและสมาชิก
วิสาหกิจชุมชน เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ และผู้เชี่ยวชาญ โดยนำกรอบแนวคิดการสร้างมูลค่าเพิ่ม ทุนทางวัฒนธรรม และความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันมาบูรณาการในการวิเคราะห์ ผลการวิจัยพบว่า ความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลตใ์น
การพัฒนาข้าวสาลีท้องถิ่นให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์มอลต์นั้น เกิดจากการบูรณาการปัจจัยหลัก 5 ด้าน ได้แก่ (1) การ
พัฒนาผลิตภัณฑ์และนวัตกรรมที่เน้นคุณภาพเป็นหลักโดยไม่ใช้สารเคมี พร้อมทั้งสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ที่ตอบสนองต่อ
ความต้องการเฉพาะของตลาด เช่น มอลต์แป้งและมอลต์สกัดชนิดเหลว (2) การบริหารจัดการที่มีภาวะผู้นำอันมี
วิสัยทัศน์ที่ชัดเจน ระบบควบคุมต้นทุนเฉลี่ยรายปี และการจัดการความรู้อย่างเปิดกว้าง (3) ทุนทางวัฒนธรรมที่
สะท้อนผ่านการรักษาภูมิปัญญาท้องถิ่นควบคู่กับการผสมผสานเทคโนโลยีสมัยใหม่ และการสร้างอัตลักษณ์เฉพาะถิ่น 
(4) กลยุทธ์การตลาดและการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า รวมถึงการเปลี่ยนผ่านจากตลาดผู้บริโภคทั่วไป ( B2C)  
สู่ตลาดอุตสาหกรรม (B2B) และ (5) การสร้างเครือข่ายและความร่วมมือกับวิสาหกิจชุมชนอื่น หน่วยงานภาครัฐ และ
ลูกค้าในลักษณะหุ้นส่วนระยะยาว การศึกษานี้ชี้ให้เห็นว่าความยืดหยุ่นในการปรับตัว การเปลี่ยนทุนทางวัฒนธรรมให้
เป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ และการเลือกใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมากกว่าการแข่งขันด้านราคา เป็นปัจจัยสำคัญ
ที่ทำให้วิสาหกิจชุมชนขนาดเล็กสามารถแข่งขันได้อย่างยั่งยืน ผลการวิจัยนี้อาจนำไปพัฒนาในการกำหนดนโยบาย
สนับสนุนวิสาหกิจชุมชนและการพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากของประเทศ 
 
คำสำคัญ: การสร้างมูลค่าเพิ่ม, วิสาหกิจชุมชน, ทุนทางวัฒนธรรม, ผลิตภัณฑ์มอลต์  
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Abstract 
 This study aims to analyze the success factors in agricultural product value addition of the 
Nanmalt Community Enterprise, Klang Wiang Subdistrict, Wiang Sa District, Nan Province. Employing a 
qualitative case study methodology, data were collected through focus group discussions and 
interviews from 15 key informants comprising community enterprise members, government officials, 
and experts. The conceptual frameworks of value addition, cultural capital, and competitive 
advantage were integrated in the analysis. Findings reveal that Nanmalt's success in transforming 
locally grown wheat into malt products stems from the integration of five key factors: (1) product 
development and innovation emphasizing chemical-free quality production, along with new products 
addressing specific market needs such as Diastatic Malt Powder and liquid Malt Extract; (2) 
management with visionary leadership, an annual cost-averaging system, and an open knowledge 
management culture; (3) cultural capital reflected through the preservation of local wisdom 
combined with modern technology and the creation of place-based identity; (4) marketing strategies 
and customer relationship building, including the transition from business-to-consumer (B2C) to 
business-to-business (B2B) markets; and (5) network building and collaboration with other community 
enterprises, government agencies, and customers as long-term partners. The study demonstrates that 
organizational adaptability, the conversion of cultural capital into economic value, and the adoption 
of a differentiation strategy over price competition are critical enablers of sustainable competitiveness 
for small community enterprises. These findings may contribute to the development of policies 
supporting community enterprises and grassroots economic development in the country. 
 
Keywords: Value Addition, Community Enterprise, Cultural Capital, Malt Products 
 
บทนำ 
 ภาคการเกษตรของประเทศไทยมีความสำคัญต่อเศรษฐกิจระดับชาติและความมั่นคงทางอาหารในภูมภิาค
เอเชียตะวันออกเฉียงใต้อย่างต่อเนื่อง อย่างไรก็ตาม แม้ว่าประเทศไทยจะมีศักยภาพสูงในการผลิตสินค้าเกษตร แต่
เกษตรกรรายย่อยยังคงประสบปัญหาความเหลื่อมล้ำด้านรายได้อันเป็นผลมาจากโครงสร้างห่วงโซ่อุปทานที่ไม่สมดุล 
วัตถุดิบจำนวนมากถูกส่งต่อผ่านพ่อค้าคนกลางและผู้รับซื้อรายใหญ่ที่มีอำนาจต่อรองสูงกว่า ทำให้เกษตรกรไม่สามารถ
เข้าถึงมูลค่าที่แท้จริงของผลผลิตของตนเองได้ ภาคการเกษตรไทยมีอัตราการเติบโตช้ากว่าภาคเศรษฐกิจอื่น และสร้าง
มูลค่าเพิ่มต่อแรงงานในระดับต่ำที่สุด อันเป็นผลจากราคาสินค้าเกษตรที่ตกต่ำและต้นทุนการผลิตที่สูง Muangmee et al. 
(2024). 
 แนวทางการสร้างมูลค่าเพิ่ม (Value Addition) จากสินค้าเกษตรจึงได้รับความสนใจอย่างกว้างขวางใน
ฐานะกลยุทธ์สำคัญในการยกระดับรายได้เกษตรกร การแปรรูปผลิตผลจากวัตถุดิบขั้นต้นให้กลายเป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณค่าทางเศรษฐกิจสูงขึ้นไม่เพียงแต่เพิ่มรายได้ให้แก่เกษตรกร หากแต่ยังเป็นกลไกในการสร้างงาน กระตุ้นเศรษฐกิจ
ฐานราก และรักษาภูมิปัญญาท้องถิ่น แผนพัฒนาการเกษตรแห่งชาติของไทยในปัจจุบันเน้นย้ำความจำเป็นในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มจากสินค้าเกษตรโดยใช้ภูมิปัญญาท้องถิ่นในการแปรรูปเพื่อสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันและอัตลักษณ์
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ชุมชน Vivalt, & Coville (2023) นอกจากน้ัน การศึกษาของ Suwanmaneepong et al. (2024) ช้ีให้เห็นว่าวิสาหกิจ
ชุมชนในพื้นที่ชนบทของไทยสามารถเพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์เกษตรได้อย่างมีประสิทธิภาพผ่านแนวทางการพัฒนาห่วงโซ่
คุณค่าแบบมีส่วนร่วม ซึ่งช่วยให้ผู้มีส่วนได้ส่วนเสียสามารถร่วมกันฟันฝ่าอุปสรรคและสร้างโอกาสในการเติบโตทาง
เศรษฐกิจ ความยั่งยืน และการมีส่วนร่วมของชุมชน  
 วิสาหกิจชุมชนถือเป็นกลไกสำคัญที่รัฐบาลไทยส่งเสริมให้เป็นเครื่องมือในการพัฒนาเศรษฐกิจฐานราก 
ปัจจุบันมีวิสาหกิจชุมชนที่จดทะเบียนแล้วจำนวนมากทั่วประเทศ โดย ข้อมูลจากกรมส่งเสริมการเกษตร  ปี 2568  
ระบุว่าวิสาหกิจชุมชนในไทยมีส่วนร่วมในการผลิตสินค้าเกษตร มีจำนวน 68,916 แห่ง อย่างไรก็ตาม วิสาหกิจชุมชน
ส่วนใหญ่ยังประสบความท้าทายด้านการบริหารจัดการ การเข้าถึงตลาด และการรักษาคุณภาพมาตรฐาน 
Nakhonsong & Chamruspanth (2024) ระบุว่าแนวทางการส่งเสริมวิสาหกิจชุมชนในไทยครอบคลุม 4 มิติหลัก 
ได้แก่ การพัฒนาศักยภาพการบริหารจัดการ การส่งเสริมการจัดตั้งกลุ่ม สิทธิประโยชน์ทางกฎหมาย และการปรับปรุง
องค์กร แต่ยังขาดการศึกษาเชิงประจักษ์ที่เป็นระบบ นอกจากนั้นวิกฤตการณ์โควิด-19 ในช่วงปี 2563–2565 ส่งผล
กระทบอย่างรุนแรงต่อโครงสร้างตลาดของวิสาหกิจชุมชน โดยเฉพาะช่องทางการจำหน่ายแบบดั้งเดิม การศึกษา
วิสาหกิจชุมชนที่แปรรูปสินค้าเกษตรในช่วงหลังโควิด-19 พบว่า วิสาหกิจที่ประสบความสำเร็จมักใช้วัตถุดิบท้องถิ่นซึ่ง
สร้างความได้เปรียบจากความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะถิ่น ในขณะที่ความท้าทายหลักของวิสาหกิจขนาดเล็กยังคงเป็น
เรื่องการบริหารจัดการและการระดมทุนเพื่อขยายการผลิต WSEAS ในอีกด้านหนึ่ง ข้อมูลจากสำนักงานนโยบายและ
ยุทธศาสตร์การค้า ปี 2566 ระบุว่า วิสาหกิจชุมชนในไทยสร้างมูลค่า GDP รวม 449,046 ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 
2.6 ของ GDP ประเทศ และสร้างการจ้างงานให้แก่ประชากร 5,446,192 คน ซึ ่งคิดเป็นร้อยละ 30.25 ของ  
การจ้างงานรวม สะท้อนให้เห็นถึงความสำคัญของวิสาหกิจชุมชนต่อเศรษฐกิจแห่งชาติ 
 ในบริบทของจังหวัดน่าน ซึ่งเป็นพื้นที่ที่มีลักษณะภูมิประเทศเป็นภูเขาสูง เกษตรกรในพื้นที่สูงมักเผชญิกับ
ปัญหาผลผลิตล้นตลาดและราคาสินค้าเกษตรตกต่ำ โดยเฉพาะพืชทางเลือกอย่างข้าวสาลีที่แม้จะมีคุณภาพดีแต่ขาด
ตลาดรองรับที่มั่นคง ปัญหานี้สะท้อนถึงช่องว่างในห่วงโซ่คุณค่าที่รอการแก้ไขจากผู้ประกอบการท้องถิ่นที่มีวิสัยทัศน์ 
การศึกษาของ Ingram et al. (2023) เกี่ยวกับการมีส่วนร่วมของเกษตรกรรายย่อยในห่วงโซ่คุณค่าอาหารสมัยใหมใ่น
ภาคเหนือของไทย ช้ีว่าเกษตรกรรายย่อยไม่ได้ถูกกีดกันออกจากห่วงโซ่คุณค่าอาหารสมัยใหม่ หากแต่ถูกผนวกรวมผ่าน
โครงสร้างดั้งเดิม และยังมีพ้ืนท่ีในการเลือกช่องทางการตลาดที่หลากหลายและมีอำนาจต่อรองในระดับหนึ่ง 
 วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ ตำบลกลางเวียง อำเภอเวียงสา จังหวัดน่าน ถือเป็นกรณีศึกษาที่น่าสนใจ ในการ
ตอบโจทย์ปัญหาข้างต้น เนื่องจากกลุ่มนี้พัฒนาตนเองจากกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรสู่การเป็นผู้ผลิตผลิตภัณฑ์มอลต์
คุณภาพสูงที่สามารถเจาะตลาดอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มได้ โดยการแปรรูปข้าวสาลีจากพื้นที่สูงให้กลายเป็น
มอลต์ผงและมอลต์สกัดชนิดเหลวด้วยกระบวนการที่ปราศจากสารเคมี ผสมผสานภูมิปัญญาท้องถิ่นกับนวัตกรรมการ
ผลิต และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ตลาดจาก B2C สู่ B2B ได้สำเร็จในช่วงวิกฤตโควิด-19 
 แม้ว่าจะมีงานวิจัยเกี่ยวกับวิสาหกิจชุมชนและการสร้างมูลค่าเพิ่มสินค้าเกษตรในบริบทของประเทศไทยอยู่
จำนวนหนึ่ง แต่ Maneenin et al. (2024) ช้ีว่าการศึกษาปัจจัยความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชนในเชิงกรณีศึกษาเชิงลึก
ยังมีความจำเป็น เพื่อสกัดบทเรียนที่วิสาหกิจชุมชนอื่นสามารถนำไปปรับใช้ในการพัฒนาอย่างยั่งยืนได้ ช่องว่างทาง
ความรู้นี้มีนัยสำคัญต่อการกำหนดนโยบายสนับสนุนวิสาหกิจชุมชนและการพัฒนาเศรษฐกิจฐานรากของประเทศ 
 ดังนั้น การศึกษาครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์
เกษตรของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ จังหวัดน่าน โดยใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพแบบกรณีศึกษาเชิงลึก เพื่อนำเสนอ
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แนวทางและข้อเสนอแนะเชิงนโยบายที่เป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนอื่นให้สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มจาก
ทรัพยากรท้องถิ่นได้อย่างยั่งยืน 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 เพื ่อวิเคราะห์ปัจจัยความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์เกษตรของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ 
จังหวัดน่าน และเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนให้สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มจากทรัพยากรท้องถิ่น 
 
การทบทวนวรรณกรรม  
 1. แนวคิดการสร้างมูลค่าเพ่ิม (Value Addition) 
  การสร้างมูลค่าเพิ่มเป็นกระบวนการเปลี่ยนแปลงวัตถุดิบให้มีคุณค่าเพิ่มขึ้นผ่านการปรับปรุงคุณภาพ
หรือเพิ่มคุณลักษณะใหม่ (Porter, 1985) ในบริบทของผลิตภัณฑ์เกษตร การสร้างมูลค่าเพิ่มมีความสำคัญต่อการเพิ่ม
รายได้ของเกษตรกร โดยเฉพาะในประเทศกำลังพัฒนา (Kaplinsky & Morris, 2001) 
  วิธีการสร้างมูลค่าเพิ่มประกอบด้วย 3 แนวทาง คือ (1) การแปรรูปผลิตภัณฑ์เกษตรเพื่อเพิ่มมูลค่าและ
อายุการเก็บรักษา (Fellows & Hilmi, 2011) (2) การพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที ่ร ักษาคุณภาพและเป็นเครื ่องมือทาง
การตลาด (Rundh, 2009) และ (3) การสร้างอัตลักษณ์และตราสินค้าท่ีเชื่อมโยงกับแหล่งกำเนิดและวัฒนธรรมท้องถิน่ 
(Ilbery & Kneafsey, 2000) 
  งานวิจัยของอัญชลี หิรัญแพทย์ และคณะ (2560) พบว่า การแปรรูปผลิตภัณฑ์เกษตรสามารถสร้าง
รายได้มั่นคงให้ชุมชน เมื่อบูรณาการกับการจัดการห่วงโซ่อุปทานที่มีประสิทธิภาพ นิออน ศรีสมยง (2552) ช้ีให้เห็นว่า
การพัฒนาผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะถิ่นสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน อย่างไรก็ตาม การสร้างมูลค่าเพิ่มต้อง
คำนึงถึงความสมดุลระหว่างกำไรกับการรกัษาเอกลักษณว์ัฒนธรรมและความเป็นธรรมต่อสมาชิก (ณภัทร ทิพย์ศรี และ
คณะ, 2560) 
 2. แนวคิดการพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชน 
  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชุมชนเป็นกระบวนการแบบองค์รวมที่มุ่งสร้างมูลค่าเพิ่มควบคู่กับการรักษาอัต
ลักษณ์ท้องถิ่น โดยกรมการพัฒนาชุมชน (2554) เสนอกรอบสำคัญ 6 มิติ ได้แก่ การพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้ได้
มาตรฐาน การออกแบบบรรจุภัณฑ์ การพัฒนารูปแบบสินค้าให้ตรงกับความต้องการตลาด การสะท้อนอัตลักษณ์
ท้องถิ่น การบูรณาการภูมิปัญญากับเทคโนโลยี และการสร้างเรื่องราวของผลิตภัณฑ์ กรอบดังกล่าวช่วยเสริมความ
เข้มแข็งทั้งด้านคุณภาพและคุณค่าทางวัฒนธรรมของสินค้า 
  อัตลักษณ์ท้องถิ่นเป็นปัจจัยสำคัญในการสร้างความแตกต่างและมูลค่าเพิ่มให้ผลิตภัณฑ์ โดยผลิตภัณฑ์
ที่เช่ือมโยงกับแหล่งกำเนิดมักได้รับการยอมรับและมีมูลค่าสูงกว่า เนื่องจากผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความแท้จริงและ
เรื่องราวของสินค้า (Tregear, 2003) ทั้งนี้ การพัฒนาอัตลักษณ์ไม่ใช่เพียงการยึดติดอดีต แต่เป็นการประยุกต์มรดก
ทางวัฒนธรรมให้สอดคล้องกับบริบทสมัยใหม่ (Bessière, 1998) ซึ่งในประเทศไทยยังช่วยเสริมสร้างความภาคภูมิใจ
ของชุมชนและดึงดูดนักท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
  นอกจากนี้ การผสมผสานภูมิปัญญาท้องถิ่นกับเทคโนโลยีสมัยใหม่เป็นกลไกสำคัญในการยกระดับ
ศักยภาพการแข่งขัน โดยการบูรณาการองค์ความรู้ทั้งสองด้านสามารถก่อให้เกิดนวัตกรรมที่เหมาะสมกับบริบทและ
ตอบสนองตลาดร่วมสมัย (Howells, 2002) ภูมิปัญญาท้องถิ่นช่วยสร้างความเหมาะสมเชิงพื้นที่ ขณะที่เทคโนโลยีช่วย
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เพิ ่มประสิทธิภาพ ควบคุมคุณภาพ และขยายกำลังการผลิต (Agrawal, 1995) ดังนั ้น ความสำเร็จของการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ชุมชนจึงข้ึนอยู่กับการบูรณาการองค์ความรู้ การเข้าใจตลาด และการมีส่วนร่วมของชุมชนอย่างแท้จริง 
 3. ทุนทางวัฒนธรรม (Cultural Capital) 
  แนวคิดทุนทางวัฒนธรรมของ Bourdieu (1986) อธิบายว่าทรัพยากรทางวัฒนธรรมสามารถแปลงเป็น
มูลค่าทางเศรษฐกิจได้ โดยแบ่งออกเป็น 3 รูปแบบ ได้แก่ (1) ทุนที่ฝังอยู่ในตัวบุคคล เช่น ความรู้และทักษะ (2) ทุนท่ี
เป็นวัตถุ เช่น ผลิตภัณฑ์และงานหัตถกรรม และ (3) ทุนเชิงสถาบัน เช่น การรับรองมาตรฐานหรือสิ่งบ่งช้ีทางภูมิศาสตร ์
(GI) ซึ่งในบริบทของผลิตภัณฑ์ชุมชน ทุนทั้งสามรูปแบบมีบทบาทร่วมกันในการสร้างเอกลักษณ์ เพิ่มคุณค่า และเสริม
ความน่าเชื่อถือของสินค้า (Throsby, 2001) 
  นอกจากน้ี แนวคิด “เศรษฐกิจวัฒนธรรม” ของ Ray (1998) ช้ีว่าทุนทางวัฒนธรรมเป็นฐานสำคัญของ
การพัฒนาเศรษฐกิจท้องถิ่นอย่างยั่งยืน โดยอาศัย “คุณภาพเชิงพื้นที่” ( territorial quality) ที่เชื่อมโยงผลิตภัณฑ์
กับอัตลักษณ์ของชุมชน ทำให้เกิดมูลค่าเพิ่มที่เหนือกว่าคุณสมบัตทิางกายภาพ ขณะเดียวกัน ภูมิปัญญาท้องถิ่นซึ่งสั่งสม
และถ่ายทอดภายในชุมชนมีบทบาทสำคัญในการสร้างคุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Berkes et al., 2000) และยังช่วยเสริม
ความเข้มแข็งของชุมชนควบคู่กับการอนุรักษ์วัฒนธรรมท้องถิ่น (ศิริพร เลิศยิ่งยศ, 2557) 
 4. ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 
  แนวคิดความได้เปรียบทางการแข่งขันของ Porter (1985) อธิบายว่าองค์กรสามารถสร้างความสำเร็จ
ในตลาดผ่าน 2 กลยุทธ์หลัก ได้แก่ การสร้างความแตกต่าง และการเป็นผู้นำด้านต้นทุน โดยสำหรับวิสาหกิจชุมชน กล
ยุทธ์การสร้างความแตกต่างมีความเหมาะสมมากกว่า เนื่องจากข้อจำกัดด้านขนาดการผลิตทำให้แข่งขันด้านราคากับ
ผู้ผลิตรายใหญ่ได้ยาก (Barney, 1991) ดังนั้น การใช้เอกลักษณ์ท้องถิ่น คุณภาพเฉพาะ และเรื่องราวทางวัฒนธรรมจึง
เป็นกลไกสำคัญในการสร้างมูลค่า เพิ่มความสามารถในการตั้งราคา และลดการแข่งขันโดยตรง (Aaker, 1996) 
  ในด้านต้นทุน แนวคิดมิได้มุ ่งแข่งขันด้านราคาต่ำสุด แต่เน้นการบริหารจัดการต้นทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยเฉพาะการจัดการห่วงโซ่อุปทานที่ช่วยลดความซ้ำซ้อน ลดของเสีย และเพิ่มความรวดเร็วในการ
ตอบสนองต่อความต้องการของตลาด ซึ่งส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขันโดยรวม จากแนวคิดทั้ง 3 ด้านดังกล่าว 
ได้บูรณาการมาเป็นกรอบในการวิเคราะห์วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ ดังภาพท่ี 1 
 
 
 
   
 
 

 
 

 
 

ภาพที่ 1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 

กรอบแนวคิด 
 

- การสร้างมลูค่าเพิ่ม 
 (Value Addition Theory) 
- ทุนทางวฒันธรรม 
 (Cultural Capital) 
- ความได้เปรยีบทางการแข่งขัน 
 (Competitive Advantage) 

ศึกษาและวิเคราะห์
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต ์

 
- ผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม 
- การบริหารจัดการ 
- ทุนทางวฒันธรรม 
- การตลาดและลูกค้า 
- เครอืข่ายและความร่วมมือ 
 

ความยั่งยืนของวิสาหกิจ
ชุมชนและ การพัฒนา

เศรษฐกิจฐานราก 
 

- แนวทางสร้างมูลค่าเพิ่ม 
สำหรับวิสาหกิจชุมชน 

- ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
สำหรับภาครัฐ 
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วิธีการดำเนินการวิจัย 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  การวิจัยครั้งนี้ใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยคัดเลือกผู้ให้ข้อมูลที่มี
ความเกี่ยวข้องโดยตรงกับวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ ตำบลกลางเวียง อำเภอเวียงสา จังหวัดน่าน จำนวนทั้งสิ้น 15 คน 
แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ได้แก่ (1) กลุ่มผู ้นำ กรรมการ และสมาชิกวิสาหกิจชุมชนที ่มีประสบการณ์ด้านการผลิต  
จำนวน 7 คน (2) กลุ่มเจ้าหน้าท่ีภาครัฐและหน่วยงานสนับสนุนท่ีเกี่ยวข้องกับการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน จำนวน 4 คน 
และ (3) กลุ่มผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการ จำนวน 4 คน  
  สำหรับกลุ่มผู้เชี่ยวชาญและนักวิชาการ ประกอบด้วยผู้เชี่ยวชาญด้านการแปรรูปผลิตภัณฑ์เกษตร 
จำนวน 2 คน ด้านการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชน จำนวน 1 คน และด้านการตลาดสินค้าเกษตร จำนวน 1 คน ทั้งนี้ 
เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกท่ีครอบคลุมทั้งมิติด้านการผลิต การจัดการ และการตลาด 
 2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยและการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ 
  เครื่องมือที่ใช้ ได้แก่ แนวคำถามการสนทนากลุ่มและแบบบันทึกการสังเกตการณ์ พัฒนาจากการ
ทบทวนวรรณกรรม ครอบคลุมด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การจัดการ ทุนทางวัฒนธรรม การตลาด และเครือข่าย 
เครื่องมือผ่านการตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยผู้เชี่ยวชาญ และตรวจสอบความน่าเชื่อถือ
ของข้อมูลด้วยวิธีสามเส้า (Triangulation) ทั้งด้านวิธีการ แหล่งข้อมูล และช่วงเวลา 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  เก็บข้อมูลโดยการสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) จำนวน 3 ครั้ง รวมผู้เข้าร่วม 15 คน 
โดยครั้งแรกใช้สำรวจข้อมูลเบื้องต้น และครั้งท่ีสอง–สามใช้วิเคราะห์เชิงลึกและตรวจสอบประเด็นสำคัญ ควบคู่กับการ
สังเกตการณ์แบบมีส่วนร่วม (Participatory Observation) เพื่อเข้าใจบริบทและการดำเนินงานจริง 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการวิเคราะหเ์นื้อหา (Content Analysis) โดยถอดเทป จัดหมวดหมู่ และเข้ารหสั 
(Coding) เพื่อหาแบบแผนและความสัมพันธ์ของข้อมูล ร่วมกับการวิเคราะห์แบบอุปนัย (Analytic Induction) เพื่อ
สร้างข้อสรุปจากข้อมูลเชิงประจักษ์ การตรวจสอบความน่าเชื่อถือใช้วิธีสามเส้า และการตรวจสอบโดยผู้ให้ข้อมูล 
(Member Checking) เพื่อยืนยันความถูกต้องของผลการตีความ 
 
ผลการวิจัย 
 1. บริบทของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ 
 วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ ตำบลกลางเวียง อำเภอเวียงสา จังหวัดน่าน พัฒนาจากกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรสู่
ผู้ผลิตผลิตภัณฑ์มอลต์จากข้าวสาลีท้องถิ่น โดยมีจุดเริ่มต้นจากการมองเห็นโอกาสในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับพืช
ทางเลือกในพื้นที่สูง และเชื่อมโยงกับกลุ่มเกษตรกรผู้ปลูกข้าวสาลีกลุ่มบ้านผาคับ อำเภอบ่อเกลือ ซึ่งประสบปัญหา
ผลผลิตล้นตลาด เพื่อนำมาพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ที่มีมูลค่าสูง 

ในระยะเริ่มต้น วิสาหกิจชุมชนได้พัฒนาผลิตภัณฑ์ผ่านการทดลองและการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐ
และนักวิชาการ จนสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์มอลต์ผงและผลิตภัณฑ์แปรรูปหลากหลายชนิด ก่อนจะปรับกลยุทธ์เพื่อ
ลดความหลากหลายของสินค้าและมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์หลักที่มีศักยภาพสูง โดยเฉพาะมอลต์แป้งและมอลต์สกัด ซึ่งเป็น
วัตถุดิบสำคัญในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม ทั้งนี้ วิกฤติโควิด-19 ถือเป็นจุดเปลี่ยนสำคัญที่ทำให้วิสาหกิจชุมชน
ปรับตัวจากตลาดผู้บริโภคทั่วไป (B2C) ไปสู่ตลาดผู้ประกอบการ (B2B)  
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 เมื่อพิจารณาในเชิงศักยภาพและลักษณะของธุรกิจ พบว่าวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์มีความเชี่ยวชาญเฉพาะ
ด้านในการผลิตมอลต์จากข้าวสาลีท้องถิ่น สามารถควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและกระบวนการผลติไดอ้ย่างมีประสทิธิภาพ 
และมีความสามารถในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของต ลาดเฉพาะกลุ ่ม โดยเฉพาะ
ผู้ประกอบการ SMEs ในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม วิสาหกิจมีลักษณะเป็นธุรกิจขนาดขนาดเล็ก (Small-scale 
enterprise) มีสมาชิกหลักประมาณ 13 คน และมีการใช้แรงงานเพิ่มเติมตามปริมาณการผลิตในบางช่วงเวลา ซึ่ง
สะท้อนถึงความยืดหยุ่นในการดำเนินงานและการจัดการทรัพยากรภายในชุมชน 
 ในด้านรูปแบบการบริหารจัดการ วิสาหกิจชุมชนมีลักษณะการบริหารแบบก่ึงไม่เป็นทางการ โดยมีผู้นำเป็น
ศูนย์กลางในการกำหนดทิศทางเชิงกลยุทธ์ ควบคู่กับการเปิดโอกาสให้สมาชิกมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ โครงสร้างการ
ทำงานเป็นการแบ่งหน้าที่ตามความถนัด และใช้ระบบค่าตอบแทนตามผลงาน ซึ่งช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดำเนินงานและสร้างแรงจูงใจให้กับสมาชิก 
 สำหรับผลการดำเนินงานด้านยอดจำหน่าย วิสาหกิจมีรายได้จากการจำหน่ายผลิตภัณฑม์อลต์ทั้งในรูปแบบ
วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์แปรรูป โดยมีตลาดหลักเป็นกลุ่มผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม (B2B) ซึ่งมี
แนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่องภายหลังการปรับกลยุทธ์ ทั้งนี้ ยอดจำหน่ายต่อปีอยู่ ที่ 1.8 ล้านบาทต่อปี สะท้อนถึง
ศักยภาพในการแข่งขันและความสามารถในการตอบสนองต่อความต้องการของตลาดเฉพาะกลุ่ม 
 จากการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ในรูปแบบ SWOT พบว่า วิสาหกิจมีจุดแข็งด้านความเช่ียวชาญเฉพาะทาง การ
ใช้วัตถุดิบท้องถิ่น และกระบวนการผลิตที่เป็นธรรมชาติไม่ใช้สารเคมี รวมถึงความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและเครือข่าย 
ในขณะที่จุดอ่อนสำคัญ ได้แก่ ข้อจำกัดด้านเงินทุน เทคโนโลยี และกำลังการผลิต โอกาสของวิสาหกิจอยู่ ที่แนวโน้ม
ความต้องการสินค้าเกษตรแปรรูปเพื่อสุขภาพและการขยายตัวของผู้ประกอบการ SMEs ด้านอาหารและเครื่องดื่ม 
ส่วนอุปสรรคสำคัญ ได้แก่ ความผันผวนของราคาวัตถุดิบ การแข่งขันที่เพ่ิมขึ้น และความไม่แน่นอนของสภาพแวดล้อม
ทางเศรษฐกิจ 
 
 2. ปัจจัยความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม 
   คุณภาพเป็นปัจจัยหลักในการสร้างมูลค่าเพิ่ม โดยวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ให้ความสำคัญกับ
คุณภาพมากกว่าราคา ตั้งแต่การคัดเลือกวัตถุดิบที่ต้องมีอัตราการงอกตามมาตรฐาน ไปจนถึงการพัฒนากระบวนการ
ผลิตอย่างต่อเนื่อง การใช้กระบวนการผลิตแบบธรรมชาติไม่ใช้สารเคมีเป็นจุดเด่นสำคัญ อีกทั้งผลิตภัณฑ์ Diastatic 
Malt ยังช่วยปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อาหาร เช่น เพิ่มความนุ่มและโครงสร้างที่ดีขึ้น พร้อมทั้งได้รับการรับรอง
มาตรฐาน เช่น OTOP อย. และตรา Q ซึ่งช่วยสร้างความเชื่อมั่นให้ผู้บริโภค 
   ด้านบรรจุภัณฑ์ มีการพัฒนาจากการเน้นความสวยงามและเอกลักษณ์ (เช่น บรรจุภัณฑ์จากวัสดุ
ธรรมชาติ) ไปสู่การตอบโจทย์การใช้งานจริง โดยเฉพาะตลาดอุตสาหกรรมที่ให้ความสำคัญกับความสะดวก เช่น การใช้
ถุงบีบสำหรับมอลต์สกัด และถุงซีลสำหรับมอลต์แป้ง สะท้อนการปรับตัวตามความต้องการลูกค้า 
   การพัฒนานวัตกรรมผลิตภัณฑ์เกิดจากการเรียนรู้และทดลองอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะมอลต์สกัดที่
เปิดตลาดใหม่ในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม อย่างไรก็ตาม วิสาหกิจได้ปรับกลยุทธ์จากการมีสินค้าหลากหลาย 
ไปสู่การมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์หลักท่ีมีศักยภาพสูง เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ 
   นอกจากนี้ การใช้วัตถุดิบท้องถิ่นเป็นฐานสำคัญในการสร้างความยั่งยืน ทั้งช่วยลดต้นทุน สร้าง
รายได้ให้เกษตรกร และเสริมความเข้มแข็งของเครือข่าย โดยมีความสัมพันธ์ที่ใกล้ชิดกับซัพพลายเออร์ เช่น กลุ่มบ้าน
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ผาคับ และมีการกระจายแหล่งวัตถุดิบเพื่อลดความเสี่ยง รวมถึงการวางแผนจัดซื้อและสต็อกระยะยาว (ประมาณ 5–6 
ตัน) เพื่อควบคุมต้นทุนและลดผลกระทบจากความผันผวนของราคา 
  2.2 ด้านการบริหารจัดการ 
   ภาวะผู้นำเป็นปัจจัยสำคัญที่ขับเคลื่อนความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ โดยผู้นำมี
วิสัยทัศน์ กล้าตัดสินใจ และปรับตัวเชิงกลยุทธ์ เช่น การเปลี่ยนจากตลาดผู้บริโภคทั่วไปสู่ตลาดอุตสาหกรรม รวมถึงมี
ความรู้เชิงลึกเกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์ สามารถสื่อสารคุณค่าแก่ลูกค้า และสร้างเครือข่ายกับพันธมิตรและหน่วยงาน
สนับสนุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทั้งยังให้ความสำคัญกับการเรียนรู้อย่างต่อเนื่อง และกล้ายอมรับความผิดพลาด
เพื่อการพัฒนาในระยะยาว 
   นอกจากนี้ การบริหารจัดการทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพเป็นกุญแจสำคัญของความยั่งยืน 
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์มีระบบการบริหารต้นทุนที่เป็นเอกลักษณ์ โดยการคำนวณต้นทุนวัตถุดิบเป็นรายปีแทนที่จะ
คำนวณทุกครั้งท่ีรับซื้อ วิธีการนี้ช่วยให้สามารถคงราคาขายไว้ได้แม้ว่าราคาวัตถุดิบจะมีความผันผวน การไม่ปรับราคา
บ่อยครั้งช่วยสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าและทำให้สามารถรักษาฐานลูกค้าไว้ได้ นอกจากน้ันการบริหารจัดการแรงงาน
มีความยืดหยุ่นตามปริมาณงาน ในช่วงปกติมีพนักงานประจำประมาณ 3-5 คน แต่เมื่อมียอดสั่งซื้อขนาดใหญ่ วิสาหกิจ
ชุมชนจะเรียกสมาชิกและชาวบ้านมาช่วยเพิ่มเติม ระบบการจ่ายเงินตามผลงานช่วยให้วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์
สามารถควบคุมต้นทุนแรงงานได้ดีและสร้างแรงจูงใจให้กับผู้ปฏิบัติงาน 
   ในด้านการบริหารจัดการการเงินวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ไม่ใช้ระบบการแบ่งผลกำไรแบบสหกรณ์
ที่อาจทำให้เงินทุนหมุนเวียนไม่เพียงพอ แต่เลือกใช้ระบบจ่ายค่าแรงตามงานท่ีทำจริง เงินทุนท่ีเหลือจากการดำเนินงาน
จะถูกนำไปลงทุนในเครื่องมือ เครื่องจักร และการพัฒนาผลิตภัณฑ์แทนที่จะแบ่งให้สมาชิก ในทันที แนวคิดนี้แม้จะ
แตกต่างจากวิสาหกิจชุมชนทั่วไป แต่ช่วยให้วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์มีความมั่นคงทางการเงินและสามารถลงทุน
พัฒนาได้อย่างต่อเนื่อง ระบบการควบคุมคุณภาพครอบคลุมทุกขั้นตอนตั้งแต่การรับวัตถุดิบจนถึงผลิตภัณฑ์สำเรจ็รูป 
ดังนั้น การตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบจึงเป็นขั้นตอนแรกที่สำคัญ มีการทดสอบอัตราการงอกของข้าวสาลีก่อนรับซื้อ 
หากไม่ผ่านเกณฑ์จะไม่รับซื้อแม้ว่าจะเป็นราคาที่ถูกกว่าก็ตาม ในกระบวนการผลิตมีการควบคุมอุณหภูมิและความช้ืน
อย่างใกล้ชิด เนื่องจากปัจจัยเหล่านี้ล้วนมีผลโดยตรงต่อคุณภาพของมอลต์ 
   การจัดการความรู้ก็เป็นอีกหนึ่งจุดแข็งที่สำคัญของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ มีการถ่ายทอดความรู้
อย่างเป็นระบบและเปิดกว้าง สมาชิกทุกคนสามารถเรียนรู้กระบวนการผลิตทั้งหมดได้ โดยไม่มีการปกปิดหรือเก็บ
ความลับทางเทคนิค การเปิดกว้างนี้ทำให้สมาชิกรู้สึกเป็นเจ้าของและมีความรับผิดชอบต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
นอกจากการถ่ายทอดความรู้ภายในแล้ว วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ยังเปิดกว้างในการแบ่งปันความรู้กับบุคคลภายนอก
ด้วย มีการจัดอบรมและให้คำแนะนำแก่ผู้ที่สนใจ การแบ่งปันความรู้ไม่ ได้ทำให้เกิดการแข่งขันที่ทำให้วิสาหกิจชุมชน
เกิดความกังวล เพราะความสำเร็จนี้ไม่ได้ขึ้นอยู่กับเทคนิคการผลิตเพียงอย่างเดียว แต่ขึ้นอยู่กับความสามารถในการ
บริหารจัดการโดยรวม การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า และการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง มีการเรียนรู้จากความ
ผิดพลาดและนำมาปรับปรุงอย่างต่อเนื่อง วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์จึงมีวัฒนธรรมการเรียนรู้ที่เปิดกว้างและไม่กลัว
ความล้มเหลว และมองว่าความล้มเหลวเป็นโอกาสในการเรียนรู้และพัฒนา 
  2.3 ด้านทุนทางวัฒนธรรม 
   ภูมิปัญญาท้องถิ่นเป็นรากฐานสำคัญของการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์มอลต์ของวิสาหกิจชุมชน
น่านมอลต์ กระบวนการผลิตมอลต์ยังคงใช้วิธีการแบบดั้งเดิมที่ถ่ายทอดและพัฒนามาจากภูมิปัญญาของชุมชน โดยเน้น
ความเรียบง่ายและความเป็นธรรมชาติ การผลิตเริ่มจากการเลือกสรรข้าวสาลีคุณภาพดีซึ่งต้องอาศัยความรู้เกี่ยวกับ



วารสารศิลปะและวัฒนธรรมลุ่มแม่น้ำมูล ปีท่ี 15 ฉบับท่ี 2 (พฤษภาคม – สิงหาคม 2569) | 283 

Arts and Culture Journal of the Lower Moon River Vol. 15 No. 2 (May – August 2026) 

ลักษณะของข้าวที่เหมาะสมต่อการเพาะมอลต์ ซึ่งเป็นความรู้ที่สั่งสมมาจากการลองผิดลองถูกและการเรียนรู้จาก
ประสบการณ์ของสมาชิกในชุมชน กระบวนการเพาะมอลต์ต้องอาศัยทักษะและความเข้าใจเกี่ยวกับการควบคุม
ความชื้นและอุณหภูมิซึ่งเป็นภูมิปัญญาที่ถ่ายทอดจากรุ่นสู่รุ่น การไม่ใช้สารเคมีในกระบวนการผลิตสะท้อนถึงแนวคิด
การผลิตแบบดั้งเดิมที่เน้นความปลอดภัยและเป็นธรรมชาติ 
   แม้ว่าจะมีการนำเครื่องมือสมัยใหม่เข้ามาช่วยในบางขั้นตอน เช่น เครื่องบดที่มีประสิทธิภาพสูงขึ้น 
หรือการใช้แก๊สแทนฟืนในการควบคุมความร้อน แต่หลักการและวิธีการหลักของการผลิตยังคงยึดตามภูมิปัญญา
ท้องถิ่น การผสมผสานระหว่างภูมิปัญญาดั้งเดิมกับเทคโนโลยีสมัยใหม่นี้สอดคล้องกับแนวคิดของ Howells (2002) ที่
ระบุว่า การบูรณาการความรู้ท้องถิ่นกับเทคโนโลยีสามารถสร้างนวัตกรรมที่เหมาะสมกับบริบทท้องถิ่น ความรู้เกี่ยวกับ
คุณสมบัติของข้าวสาลีและวิธีการแปรรปูเป็นอีกหนึ่งมิตขิองภูมิปัญญาที่สำคญั วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ได้พัฒนาความ
เข้าใจอย่างลึกซึ้งเกี่ยวกับข้าวสาลีจากแหล่งต่าง ๆ มีลักษณะแตกต่างกันอย่างไร และต้องการการจัดการอย่างไรเพื่อให้
ได้มอลต์คุณภาพดี การรับซื้อข้าวสาลีจากหลายแหล่งต้องอาศัยความสามารถในการประเมินคุณภาพและความ
เหมาะสมของวัตถุดิบจากแต่ละแหล่ง ซึ่งเป็นความรู้เฉพาะที่สั่งสมจากประสบการณ์การทำงานจริง 
   เรื่องราวของการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาเป็นองค์ประกอบสำคัญที่สร้างมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ การ
เดินทางจากกลุ่มแม่บ้านเกษตรกรธรรมดาสู่การเป็นผู้ผลิตวัตถุดิบมอลต์ที่มีคุณภาพเป็นเรื่องราวที่สร้างแรงบันดาลใจ
และความน่าเชื่อถือ การต่อสู้ผ่านวิกฤติโควิด-19 และวิกฤตอุทกภัยในจังหวัดน่าน การปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ธุรกิจเป็น
เรื่องราวของความยืดหยุ่นและการปรับตัว เรื่องราวเหล่านี้ไม่เพียงแต่สร้างความเชื่อมโยงทางอารมณ์กับลูกค้า แต่ยัง
สะท้อนถึงคุณค่าของความพยายามและการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง (Bessière, 1998) ความหมายของผลิตภัณฑ์มอลต์
ไม่ได้จำกัดอยู่เพียงคุณสมบัตทิางกายภาพหรอืโภชนาการเท่านั้น แต่รวมถึงความหมายทางสังคมและวัฒนธรรม ‘มอลต์
จากน่าน’เป็นตัวแทนของการใช้ทรัพยากรท้องถิ่นอย่างชาญฉลาด การสร้างมูลค่าเพิ่มจากพืชเศรษฐกิจทางเลือกและ
การสร้างโอกาสให้กับชุมชนท้องถิ่น การเช่ือมโยงกับวิสาหกิจชุมชนบ้านผาคับและเกษตรกรในพื้นที่อื่น ๆ แสดงให้เห็น
ถึงความร่วมมือและการสร้างเครือข่ายเพื่อความเข้มแข็งร่วมกัน 
   การสร้างอัตลักษณ์เฉพาะถิ่น (Local Identity) เป็นกลยุทธ์สำคัญในการสร้างความแตกต่างและ
สร้างมูลค่าเพิ่ม ผลิตภัณฑ์มอลตจ์ากน่านมีอัตลักษณท์ี่ชัดเจนผ่านการเชื่อมโยงกับแหล่งท่ีมาของวัตถุดิบและวิธีการผลติ
ที่เฉพาะเจาะจง การใช้ข้าวสาลีจากพ้ืนท่ีสูงในภาคเหนือ โดยเฉพาะจากจังหวัดน่านซึ่งเป็นแหล่งปลูกข้าวสาลีคุณภาพดี 
ช่วยสร้างอัตลักษณ์ทางภูมิศาสตร์ที่เป็นเอกลักษณ์ การเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์กับสถานที่เป็นกลยุทธ์ที่ดใีนการสร้างมลูค่า 
ดังที่ Tregear (2003) ชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคมักให้คุณค่ากับผลิตภัณฑ์ที่มีความเชื่อมโยงกับสถานที่อย่างแท้จริง โดยช่ือ
ของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เองก็ยังสะท้อนอัตลักษณ์ทางภูมิศาสตร์อย่างชัดเจน การใช้คำว่าน่านในช่ือแบรนด์ช่วยให้
ผู ้บริโภคเชื ่อมโยงผลิตภัณฑ์กับจังหวัดน่านซึ่งเป็นที่รู ้จักในด้านความสวยงามทางธรรมชาติและวัฒนธรรมที่เป็น
เอกลักษณ์ การรักษาและเน้นย้ำถึงความเป็นท้องถิ่นไม่ได้หมายถึงการยึดติดกับอดีต หากแต่เป็นการนำเสนออัตลักษณ์
ท้องถิ่นในรูปแบบที่ทันสมัยและตอบสนองความต้องการของตลาดปัจจุบัน 
   การถ่ายทอดความรู้การผลิตมอลต์เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องและเป็นระบบภายใน
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ สมาชิกทุกคนมีโอกาสเรียนรู้กระบวนการผลติทั้งหมด ไม่มีการจำกัดการเข้าถึงความรู้ วิธีการ
นี ้ช่วยให้ความรู ้ไม่สูญหายไปเมื ่อสมาชิกบางคนออกจากกลุ ่ม และช่วยสร้ างความรู ้สึกเป็นเจ้าของร่วมกันใน
กระบวนการผลิต การเปิดกว้างในการถ่ายทอดความรู้สะท้อนถึงวัฒนธรรมการแบ่งปันและความเชื่อมั่นในคุณค่าของ
ความรู้ที่มากกว่าการเป็นความลับทางการค้า (Agrawal, 1995) วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ยังให้คำแนะนำและแบ่งปัน
ความรู้แก่ผู้ที่ต้องการเรียนรู้วิธีการทำมอลต์ อีกทั้งการสนับสนุนจากหน่วยงานภาครัฐและสถาบันการศึกษามีบทบาท
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สำคัญในการพัฒนาและถ่ายทอดความรู้ การได้รับคำแนะนำจากนักวิชาการและผู้เชี่ยวชาญในช่วงแรกของการพฒันา
ผลิตภัณฑ์ช่วยให้สามารถยกระดับภูมิปัญญาท้องถิ่นด้วยความรู้ทางวิทยาศาสตร์ 
  2.4 ด้านการตลาดและลูกค้า 
   กลยุทธ์การตลาดของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์มีการปรับเปลี ่ยนอย่างมีนัยสำคัญตามการ
เปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ (Business Environment) ในช่วงแรกวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์มุ่งเน้น
ตลาดผู้บริโภคทั่วไปผ่านช่องทางงานแสดงสินค้า OTOP และร้านค้าปลีก ผลิตภัณฑ์ได้รับการนำเสนอในฐานะสินค้า
สุขภาพและของฝากที่มีเอกลักษณ์ กลยุทธ์นี้ได้ผลดีในช่วงแรกที่มีผู้ประกอบการน้อยและผู้บริโภคกลุ่มสุขภาพมขีนาด
ใหญ่พอที่จะรองรับ อย่างไรก็ตาม เมื่อตลาดมีการเปลี่ยนแปลงและการแข่งขันเพิ่มสูงขึ้น ประสิทธิภาพของกลยุทธ์นี้จึง
ลดลง การเปลี่ยนแปลงครั้งสำคัญเกิดขึ้นหลังวิกฤติโควิด-19 ที่วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ได้ปรับกลยุทธ์จากการเป็น
ผู้ผลิตสินค้าสำเร็จรูปสู่การเป็นซัพพลายเออร์วัตถุดิบให้กับอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม การเปลี่ยนแปลงนี้
สอดคล้องกับแนวคิดของ Porter (1985) เกี่ยวกับการสร้างความแตกต่างผ่านการเจาะกลุ่มลูกค้าเฉพาะกลุ่ม  โดย
เป้าหมายใหม่คือผู้ประกอบการ SMEs ที่ทำธุรกิจ เบเกอรี่ เครื่องดื่ม และอาหาร ซึ่งมีความต้องการวัตถุดิบคุณภาพดี
และมีความเฉพาะด้าน 
   กลยุทธ์การตั้งราคามีความโดดเด่นในด้านของการคงราคาในระยะยาว แทนที่จะปรับราคาตาม
ต้นทุนที่เปลี่ยนแปลง วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เลือกคำนวณต้นทุนเฉลี่ยต่อปีและคงราคาไว้ตลอดทั้งปี วิธีการนี้สร้าง
ความมั่นใจให้กับลูกค้าและช่วยรักษาฐานลูกค้าไว้ได้ แม้ว่าราคาวัตถุดิบจะมีความผันผวนสูง วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์
ยังยอมรับว่าราคาของผลิตภัณฑ์ไม่ได้ถูกที่สุดในตลาด แต่มุ ่งเน้นการสร้างมูลค่าผ่านคุณภาพ การบริการ และ
ความสัมพันธ์กับลูกค้ามากกว่าการแข่งขันด้านราคา โดยปัจจุบันช่องทางหลักประกอบด้วยการขายตรงให้กับ
ผู้ประกอบการ SME ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนประมาณ 50% ของยอดขายรวม แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ เช่น Shopee และ 
Lazada และเพจเฟซบุ๊กของวิสาหกิจชุมชนเอง 
   การสร้างความสัมพันธ์ที่แน่นแฟ้นกับลูกค้าเป็นจุดแข็งสำคัญของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ กลยุทธ์
หลักคือการให้ความสำคัญกับความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าเป็นอันดับแรก การปรับบรรจุภัณฑ์ให้
เหมาะสมกับการใช้งานจริงของลูกค้าแทนที่จะยึดติดกับความสวยงามเป็นตัวอย่างหนึ่งที่ชัดเจน วิสาหกิจชุมชนน่าน
มอลต์รับฟังข้อเสนอแนะจากลูกค้าและนำมาปรับปรุงผลิตภัณฑ์อย่างจริงจัง บางครั้งมีการปรับเปลี่ยนบรรจุภัณฑ์หรือ
ขนาดผลิตภัณฑ์เพื่อให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าแต่ละราย การให้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ฟรี ยังเป็นการสร้างความ
เชื่อมั่น โดยเฉพาะกับลูกค้าใหม่ที่ยังไม่คุ้นเคยกับคุณสมบัติของมอลต์ วิธีการนี้ไม่เพียงแต่ช่วยให้ลูกค้าเห็นประโยชน์
ของผลิตภัณฑ์จริง แต่ยังแสดงถึงความมั่นใจของคุณภาพของผลิตภัณฑ์ นอกจากนั้น ความยืดหยุ่นในการตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าเป็นอีกปัจจัยสำคัญ วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ยินดีปรับปริมาณการสั่งซื้อข้ันต่ำหรือรูปแบบการ
ส่งมอบเพื่อรองรับความต้องการของลูกค้าขนาดเล็ก ความยืดหยุ่นนี้สร้างความภักดีและทำให้ลูกค้าเต็มใจที่จะแนะนำ
ให้ผู้อื่นรู้จัก ดังภาพท่ี 2 
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ภาพที่ 2 กลยุทธ์ความสัมพันธ์กับลูกค้าของน่านมอลต ์
ที่มา: จิตสุภา กติิผดุง และ วทัญญู ใจบริสุทธ์ิ (2569) 

 
   ในด้านการสร้างแบรนด์ของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เน้นสื ่อถึงแหล่งที ่มาและลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน การสื่อสารเน้นในเรื่องคุณภาพ ความเป็นธรรมชาติ และเรื่องราวของชุมชน มากกว่าการสร้าง
ภาพลักษณ์ที่เกินจริงหรือใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่ซับซ้อน การสื่อสารผ่านช่องทางออนไลน์เน้นการให้ข้อมูลที่เป็น
ประโยชน์และการตอบคำถามของลูกค้า มากกว่าการโฆษณาแบบดั้งเดิม เนื้อหาท่ีแชร์มักเกี่ยวกับการใช้ประโยชน์จาก
มอลต์ คุณสมบัติทางโภชนาการ และเคล็ดลับการใช้ในการทำเบเกอรี่ วิธีการนี้ช่วยสร้างความน่าเชื่อถือในสายตาของ
ลูกค้า การสร้างแบรนด์ในตลาดอุตสาหกรรมมีลักษณะแตกต่างจากตลาดผู้บริโภคทั่วไป โดยเน้นไปที่ความน่าเชื่อถือ 
ความสม่ำเสมอของคุณภาพ และการบริการที่ดี มากกว่าภาพลักษณ์ที่โดดเด่น  
  2.5 ด้านเครือข่ายและความร่วมมือ 
   การสร้างเครือข่ายกับวิสาหกิจชุมชนอื ่นเป็นปัจจัยสำคัญต่อความสำเร็จและความยั ่งยืน 
ความสัมพันธ์กับวิสาหกิจชุมชนบ้านผาคับซึ่งเป็นผู้ผลิตข้าวสาลีเป็นตัวอย่างของความร่วมมือที่เป็นประโยชน์ร่วมกัน 
ความสัมพันธ์นี้เริ่มจากการที่ทั้งสองฝ่ายต่างมีปัญหาที่สามารถแก้ไขร่วมกันได้ บ้านผาคับมีปัญหาเกี่ยวกับผลผลิตที่ล้น
ตลาด ในขณะที ่น่านมอลต์ต้องการวัตถุดิบคุณภาพดี เพื ่อนำมาเป็นผลิตภัณฑ์ ความร่วมมือนี้ได้พัฒนาไปเป็น
ความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนที่มีมากกว่าการซื้อขายทั่วไป มีการช่วยเหลือซึ่งกันและกันในยามที่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งมีปัญหา เช่น 
การแบ่งสต็อกสินค้าหรือการแนะนำลูกค้าให้กัน การขยายเครือข่ายซัพพลายเออร์ไปยังวิสาหกิจชุมชนและเกษตรกรใน
พื้นที่อื่น ๆ เช่น เชียงใหม่ แม่ฮ่องสอน และโคราช มีสัดส่วนร้อยละ 60 แสดงให้เห็นถึงความสามารถในการสร้าง
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ความสัมพันธ์เชิงบวกกับหลายฝ่าย สำหรับเครือข่ายลูกค้า พบว่าวิสาหกิจมีลูกค้าหลักเป็นกลุ่มผู้ประกอบการ SMEs ใน
อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม โดยมีสัดส่วนประมาณร้อยละ 70 ของยอดจำหน่ายทั้งหมด ขณะที่อีกร้อยละ 30 
เป็นกลุ่มผู้บริโภคทั่วไป (B2C) ซึ่งส่วนใหญ่เป็นการจำหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์และผลิตภัณฑ์แปรรูป 
   ความร่วมมือกับหน่วยงานภาครัฐยังมีบทบาทสำคัญในการพัฒนาศักยภาพของวิสาหกิจชุมชน 
โดยเฉพาะในช่วงแรกของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สำนักงานอุตสาหกรรมจังหวัดได้ให้ความช่วยเหลือในการพัฒนาการทำ
โรงงานขนาดเล็กและกระบวนการผลิตให้ได้มาตรฐาน สำนักงานเกษตรจังหวัดให้คำแนะนำเกี่ยวกับการปลูกและการ
จัดการข้าวสาลี และกรมพัฒนาชุมชนสนับสนุนในด้านการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการตลาด การสนับสนุนเหล่านี้มี
ความสำคัญต่อการยกระดับจากกลุ่มแม่บ้านธรรมดาสู่วิสาหกิจชุมชนที่มีมาตรฐาน อย่างไรก็ ตาม ความสัมพันธ์กับ
ภาครัฐนั้นมีการเปลี่ยนแปลงตามเวลา ในช่วงหลังวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เน้นพึ่งพาการสนับสนุนจากภาครัฐนอ้ยลง 
เนื่องจากนโยบายและรูปแบบการสนับสนุนไม่สอดคล้องกับทิศทางธุรกิจที่เปลี่ยนแปลงไป การแลกเปลี่ยนเรียนรู้
เกิดขึ้นทั้งภายในและภายนอกวิสาหกิจชุมชน ภายในมีการประชุมและพูดคุยกันอย่างสม่ำเสมอ เดือนละหนึ่งครั้ง  
เพื่อแลกเปลี่ยนประสบการณ์และแก้ไขปัญหา สมาชิกที่มีประสบการณ์ถ่ายทอดความรู้ให้กับสมาชิกใหม่ผ่านการ
ทำงานร่วมกัน ส่วนภายนอกวิสาหกิจชุมชนมีการแลกเปลี่ยนเรียนรู้กับวิสาหกิจชุมชนอื่นผ่านเครือข่ายต่าง ๆ ความเต็ม
ใจท่ีจะเรียนรู้และปรับตัวนี้เป็นลักษณะสำคัญที่ทำให้วิสาหกิจสามารถพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
 3. การเอาชนะอุปสรรคและความท้าทาย 
  วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เผชิญกับอุปสรรคและความท้าทายหลายประการ อุปสรรคด้านเงินทุนและ
การลงทุนเป็นความท้าทายที่สำคัญ โดยเฉพาะในช่วงที่ต้องขยายกำลังการผลิตหรือลงทุนในเครื่องจักรใหม่ การเป็น
วิสาหกิจชุมชนขนาดเล็กทำให้การเข้าถึงแหล่งเงินทุนจากสถาบันการเงินมีความยากลำบาก นอกจากน้ัน ข้อจำกัดด้าน
เทคโนโลยีและทักษะเป็นอีกหนึ่งความท้าทาย แม้ว่าสมาชิกจะมีทักษะในการผลิตแบบดั้งเดิม แต่การนำเทคโนโลยีใหม่
มาใช้หรือการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ต้องอาศัยความรู้และทักษะที่ยังขาดอยู่ และความผันแปรของตลาดเป็นความ ท้า
ทายท่ีสำคัญและเป็นเหตุผลหลักของการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางธุรกิจ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ลดลง
ในการเข้างาน OTOP และหันไปซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ส่งผลกระทบอย่างรุนแรงต่อยอดขาย และวิกฤติโควิด-
19 ทำให้สถานการณ์แย่ลงอย่างมาก รวมถึงการรักษาคุณภาพและมาตรฐานอย่างสม่ำเสมอเป็นความท้าทายที่ต้อง
เผชิญอย่างต่อเนื่อง ความผันแปรของคุณภาพวัตถุดิบจากแหล่งต่าง  ๆ ส่งผลต่อความยากในการควบคุมคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ให้คงที ่
  ในอ ีกด ้ านหน ึ ่ ง  การปร ับต ั วและพ ัฒนาอย ่ า งต ่ อ เน ื ่ อ ง  ( Adaptability and Continuous 
Improvement) เป็นกลยุทธ์หลักในการเอาชนะอุปสรรค โดยการปรับเปลี ่ยนจากตลาดผู้บริโภคทั ่วไปสู่ตลาด
อุตสาหกรรมเป็นตัวอย่างที่ชัดเจนของการปรับตัวที่สำคัญ แทนที่จะพยายามรักษาตลาดเดิมที่กำลังหดตัว วิสาหกิจ
ชุมชนน่านมอลต์เลือกที่จะแสวงหาตลาดใหม่ที่มีศักยภาพมากกว่า ในด้านปริมาณการสั่งซื้อท่ีสูงกว่า ความต่อเนื่องของ
คำสั่งซื้อ และความสามารถในการสร้างรายได้ที่มั่นคงในระยะยาว นอกจากน้ี การลดจำนวนผลิตภัณฑ์เพื่อมุ่งเน้นความ
เชี่ยวชาญเฉพาะทางก็เป็นอีกตัวอย่างของการปรับตัว รวมทั้งการสร้างนวัตกรรมเพื่อสร้างความได้เปรียบและเอาชนะ
ความ ท้าทาย โดยการพัฒนามอลต์สกัดในรูปแบบของเหลวถือเป็นนวัตกรรมสำคัญที่ช่วยเปิดตลาดใหม่ให้กับวิสาหกิจ 
ขณะที่การพัฒนา Diastatic Malt ที่มีเอนไซม์สูงเป็นนวัตกรรมที่สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์อย่างชัดเจน 
  การบริหารความเสี่ยง (Risk Management) เป็นอีกกลยุทธ์ที่ช่วยลดผลกระทบจากอุปสรรคต่าง ๆ 
การกระจายแหล่งวัตถุดิบไปยังหลายพื้นที่ช่วยลดความเสี่ยงจากการพึ่งพาซัพพลายเออร์ เพียงรายเดียว การสต็อก
วัตถุดิบในปริมาณทีม่ากพอในการจัดการช่วยลดความเสี่ยงจากความผันผวนของราคาและความไม่แน่นอนของอุปทาน 
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และการไม่ยึดติดกับช่องทางจำหน่ายใดช่องทางหนึ่งเป็นอีกรูปแบบของการบริหารความเสี่ยง รวมถึงการยินดีถอนตัว
จากช่องทางการขายที่ไม่คุ้มค่าแม้จะสูญเสียโอกาสในระยะสั้นแสดงให้เห็นถึงความสามารถในการจัดการความเสี่ยง
และการตัดสินใจเชิงกลยุทธ์ที่มุ่งความยั่งยืนในระยะยาว  
   
สรุปผลการวิจัยและอภิปรายผล 
 1. สรุปผลการวิจัย 
  การศึกษาวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์เป็นกรณีตัวอย่างของการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์เกษตรในบริบท
ของวิสาหกิจชุมชนไทย การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพิ่มของวิสาหกิจ
ชุมชนน่านมอลต์ โดยใช้กรอบแนวคิดที่บูรณาการทฤษฎีการสร้างมูลค่าเพิ่ม ทุนทางวัฒนธรรม และกลยุทธ์การแข่งขัน 
ผ่านระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการศึกษากรณีศึกษาเชิงลึก โดยใช้การเก็บรวบรวมข้อมูลผ่านการสนทนากลุ่มกับ
สมาชิกวิสาหกิจ ผู้นำชุมชน เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ และผู้เชี่ยวชาญที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งการศึกษาเอกสารและการสังเกตการณ์
แบบมีส่วนร่วม 
  ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ประสบความสำเร็จในการสร้างมูลค่าเพิ่มจาก
วัตถุดิบข้าวสาลีท้องถิ่นเป็นผลิตภัณฑ์มอลต์คุณภาพสูงที่มีตลาดเฉพาะทั้งในกลุ่มผู้บริโภคทั่วไปและกลุ่มอุตสาหกรรม
อาหาร ความสำเร็จนี้เป็นผลมาจากการบูรณาการปัจจัยหลายด้านอย่างเป็นระบบ ประกอบด้วยห้าปัจจัยหลักที่
เกื้อหนุนกัน ปัจจัยแรกคือด้านผลิตภัณฑ์และนวัตกรรม วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ได้ให้ความสำคัญกับคุณภาพมากกว่า
ด้านราคาเพียงอย่างเดียว มีการควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบอย่างเข้มงวดตั้งแต่การคัดเลือกวัตถุดิบและการพัฒนา
นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ เช่น มอลต์สกัดที่เป็นของเหลวและ Diastatic Malt ที่ตอบสนองความต้องการเฉพาะของตลาด
อุตสาหกรรม การใช้วัตถุดิบท้องถิ่นและการกระจายความเสี่ยงผ่านการจัดหาวัตถุดิบจากหลายแหล่งช่วยทำให้มีความ
มั ่นคงในด้านการผลิต ปัจจัยที ่สองคือด้านการบริหารจัดการ ภาวะผู้นำที่มีวิสัยทัศน์ชัดเจนและกล้าตัดสินใจ
เปลี่ยนแปลงเป็นกุญแจสำคัญของความสำเร็จ การบริหารทรัพยากรอย่างมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะระบบการคำนวณ
ต้นทุนเฉลี่ยรายปีที่ช่วยคงเสถียรภาพด้านราคา การจัดการแรงงานที่ยืดหยุ่นตามปริมาณงาน และระบบการจ่าย
ค่าตอบแทนตามผลงานที่สร้างแรงจูงใจ ระบบควบคุมคุณภาพที่ครอบคลุมทุกขั้นตอนและการจัดการความรู้แบบเปิด
กว้างที่ส่งเสริมการเรียนรู้และการถ่ายทอดทักษะอย่างต่อเนื่อง ปัจจัยที่สามคือด้านทุนทางวัฒนธรรม การรักษาภูมิ
ปัญญาท้องถิ่นในกระบวนการผลิตที่ไม่ใช้สารเคมี การสร้างเรื่องราวและความหมายที่เช่ือมโยงกับพ้ืนท่ีและชุมชน การ
สร้างอัตลักษณ์เฉพาะถิ่นผ่านชื่อ 'น่านมอลต์' และการเชื่อมโยงกับแหล่งที่มาของวัตถุดิบ รวมทั้งการถ่ายทอดความรู้
อย่างเป็นระบบทั้งภายในและภายนอกวิสาหกิจชุมชน ปัจจัยที่สี่คือด้านการตลาดและกลุ่มลูกค้า การปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์การตลาดจากตลาดผู้บริโภคทั่วไป (B2C) สู่ตลาดอุตสาหกรรม (B2B) หลังวิกฤติโควิด-19 เป็นการตัดสินใจเชงิกล
ยุทธ์ที่สำคัญ รวมทั้งกลยุทธ์การตั้งราคาที่คงทีร่ะยะยาวทำให้สร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า การสร้างความสัมพันธ์ที่แน่น
แฟ้นกับลูกค้าผ่านการรับฟังและปรับตัวตามความต้องการ การให้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ฟรีและการให้คำแนะนำ การ
สร้างแบรนด์ที่เน้นความแท้จริงและความโปร่งใส รวมทั้งการสื่อสารที่เน้นให้ข้อมูลมากกว่าการโฆษณา ปัจจัยที่ห้าคือ
ด้านเครือข่ายและความร่วมมือ การสร้างเครือข่ายกับวิสาหกิจชุมชนอื่น ๆ การได้รับการสนับสนุนจากหน่วยงาน
ภาครัฐในช่วงแรก และการแลกเปลี่ยนเรียนรู้อย่างต่อเนื่องทั้งภายในและภายนอกองค์กร (ตารางที่ 1) 
  จากการศึกษานี้สะท้อนให้เห็นถึงความสำคัญของการบูรณาการภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการจัดการ
สมัยใหม่ การเปลี่ยนทุนทางวัฒนธรรมให้เป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ ความยืดหยุ่นและการปรบัตัวต่อการเปลีย่นแปลงของ
สภาพแวดล้อม การสร้างเครือข่ายและความสัมพันธ์ที่แข็งแกร่ง และการเลือกกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างมากกว่า
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การแข่งขันด้านราคา ผลการวิจัยสนับสนุนกรอบทฤษฎีที่ชี้ให้เห็นถึงความสำคัญของการมองความสำเร็จของวิสาหกิจ
ชุมชนในมิติที่กว้างกว่าผลกำไรทางเศรษฐกิจเพียงอย่างเดียว แต่ต้องพิจารณาถึงการอนุรักษ์วัฒนธรรม การพัฒนา
ชุมชน และความยั่งยืนของระบบนิเวศทางธุรกิจ (Business Ecosystem) ด้วย 
 
ตารางที่ 1 สรุปการปรับตัวและการพัฒนาของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ 

ประเด็นการปรับตัว ลักษณะการดำเนินการ เหตุผล/แรงจูงใจ ผลลัพธ์ที่เกิดขึ้น 
การเปลีย่นตลาด 
(Market Shift) 

ปรับจากตลาดผู้บรโิภคทั่วไป 
(B2C) ไปสู่ตลาดผู้ประกอบการ 
(B2B) 

ตลาด B2C หดตัวหลัง
วิกฤติ และ B2B มีความ
ต้องการวัตถุดิบต่อเนื่อง 

เพิ่มปริมาณคำสั่งซื้อ 
ความสมำ่เสมอของ
รายได้ และความมั่นคง
ทางธุรกิจ 

การมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์ 
(Product Focus) 

ลดความหลากหลายของสินค้า 
และมุ่งเน้นผลติภณัฑ์หลัก เช่น 
มอลต์แป้ง และมอลต์สกดั 

เพื่อเพ่ิมประสิทธิภาพการ
ผลิตและความเชี่ยวชาญ
เฉพาะทาง 

ลดต้นทุน เพิ่มคุณภาพ
สินค้า และสร้างความ
แตกต่างในตลาด 

การสร้างนวัตกรรม 
(Innovation) 

พัฒนามอลตส์กัดในรูปแบบ
ของเหลว และ Diastatic Malt 
ที่มีเอนไซมส์ูง 

เพื่อตอบสนองความ
ต้องการเฉพาะของลูกค้า
และสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน 

เปิดตลาดใหม่ เพิ่ม
มูลค่าสินค้า และสร้าง
ความแตกต่างอย่าง
ชัดเจน 

การพัฒนาเครือข่าย 
(Network 
Development) 

ขยายเครือข่ายซัพพลายเออร์
และสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
แบบหุ้นส่วน 

เพื่อเพ่ิมความมั่นคงของ
วัตถุดิบและพัฒนา
ผลิตภณัฑ์ร่วมกับลูกค้า 

ลดความเสีย่งในห่วงโซ่
อุปทาน และเพิ่มโอกาส
ทางการตลาด 

การปรับตัวเชิงองค์กร 
(Organizational 
Adaptation) 

ปรับรูปแบบการบริหารให้
ยืดหยุ่น และส่งเสรมิการมสี่วน
ร่วมของสมาชิก 

เพื่อให้สอดคล้องกับบรบิท
ของวิสาหกิจชุมชน 

เพิ่มประสิทธิภาพในการ
ดำเนินงาน และ
ความสามารถในการ
ปรับตัว 

 
 2. อภิปรายผล 
  การศึกษาวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์นำเสนอกรณีตัวอย่างที่แสดงให้เห็นถึงความสำเร็จในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มมิได้ขึ้นอยู่กับปัจจัยใดปัจจัยหนึ่งโดยเฉพาะ แต่เป็นผลมาจากการบูรณาการปัจจัยหลายด้านอย่างเป็นระบบ
และการปรับตัวอย่างต่อเนื่องเพื่อตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม  
   2.1 การบูรณาการภูมิปัญญาท้องถิ่นกับการจัดการสมัยใหม่ 
    ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์สามารถสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันผ่านการผสมผสานภูมิปัญญาท้องถิ่นกับแนวทางการจัดการสมัยใหม่ กระบวนการผลิตมอลต์ที่ยังคงใช้วิธีดั้งเดิม
โดยไม่ใช้สารเคมี สะท้อนถึงการอนุรักษ์ภูมิปัญญาการผลิตที่สืบทอดมาจากรุ่นสู่รุ่น ในขณะเดียวกัน การนำเทคโนโลยี
สมัยใหม่เข้ามาช่วยในบางขั้นตอน เช่น การใช้แก๊สแทนฟืนเพื่อควบคุมอุณหภูมิที่แม่นยำขึ้น แสดงให้เห็นถึงความ
ยืดหยุ่นในการปรับใช้เทคโนโลยีโดยไม่สูญเสียแก่นแท้ของภูมิปัญญา การผสมผสานนี้สอดคล้องกับแนวคิดของ 
Howells (2002) ที่อธิบายว่า การบูรณาการความรู้ท้องถิ่นกับเทคโนโลยีสมัยใหม่สามารถสร้างนวัตกรรมที่เหมาะสม
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กับบริบทท้องถิ่นและตอบสนองความต้องการของตลาดสมัยใหม่ได้ในเวลาเดียวกัน นอกจากน้ัน สิ่งที่น่าสนใจคือการที่
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์สามารถรักษาเอกลักษณ์และความแท้จริง (Authenticity) ของกระบวนการผลิตไว้ได้แม้จะ
ขยายตัวเข้าสู่ตลาดอุตสาหกรรม ซึ่งโดยปกติมักต้องการมาตรฐานและปริมาณการผลิตที่สูง ในจุดสมดุลนี้เป็นความท้า
ทายสำคัญที่หลายวิสาหกิจชุมชนต้องเผชิญ ดังที่ Bessière (1998) ชี้ให้เห็นว่า การรักษาความแท้จริงของผลิตภัณฑ์
ท้องถิ่นในขณะที่ปรับตัวเข้าสู่ตลาดสมัยใหม่เป็นสิ่งท่ีต้องอาศัยความละเอียดอ่อนและการตัดสินใจที่รอบคอบ วิสาหกิจ
ชุมชนน่านมอลต์สามารถทำได้โดยการเน้นย้ำคุณค่าของกระบวนการผลิตแบบธรรมชาติ  (Value of Natural 
Production Processes) และความเชื่อมโยงกับแหล่งที่มาของวัตถุดิบ ในขณะที่ปรับปรุงประสิทธิภาพการผลิตและ
ระบบการจัดการให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าในตลาดอุตสาหกรรม ในส่วนของการถ่ายทอดความรู้และ
ทักษะอย่างเปิดเผยภายในวิสาหกิจชุมชนและแม้แต่กับบุคคลภายนอกก็เป็นอีกมิตหินึ่งที่สะท้อนถึงปรัชญาการจัดการที่
แตกต่างจากธุรกิจทั่วไป การไม่เก็บความลับทางเทคนิคและยินดีแบ่งปันความรู้แสดงให้เห็นว่าความได้เปรียบทางการ
แข่งขันที่แท้จริงไม่ได้มาจากความลับทางเทคนิค แต่มาจากความสามารถในการบริหารจัดการโดยรวมและการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า รวมถึงการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง แนวทางนี้สอดคล้องกับแนวคิดของ Agrawal (1995) เกี่ยวกับ
การจัดการความรู้ท้องถิ่นที่เน้นการแบ่งปันและการสร้างองค์ความรู้ร่วมกันมากกว่าการผูกขาด อย่างไรก็ตาม สิ่งที่
น่าสนใจคือแม้จะมีการแบ่งปันความรู้ แต่ก็ไม่ได้ส่งผลให้เกิดคู่แข่งที่แข็งแกร่งขึ้น ซึ่งยืนยันสมมติฐานที่ว่า มิติของ
ความสำเร็จขึ้นอยู่กับการ บูรณาการปัจจัยหลายด้านมากกว่าความรู้ด้านเทคนิคเพียงอย่างเดียว 
   2.2 การสร้างทุนทางวัฒนธรรมใหเ้ป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ 
    การศึกษานี้แสดงให้เห็นถึงการประยุกต์ใช้แนวคิดทุนทางวัฒนธรรมของ Bourdieu (1986) ใน
บริบทของวิสาหกิจชุมชนไทย โดยทุนทางวัฒนธรรมทั้งสามรูปแบบท่ี Bourdieu เสนอ คือ รูปแบบที่ฝังอยู่ในตัวบุคคล 
(Embodied State) รูปแบบที่เป็นวัตถุ (Objectified State) และรูปแบบที่เป็นสถาบัน (Institutionalized State) 
ล้วนมีบทบาทสำคัญต่อความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชน โดยทุนที่ฝังอยู่ในตัวบุคคลคือความรู้และทักษะในการผลิต
มอลต์ที่สมาชิกสั่งสมมา ทุนในรูปแบบวัตถุคือตัวผลิตภัณฑ์มอลต์ที่สะท้อนถึงวัฒนธรรมการผลิตและความเช่ือมโยงกับ
ท้องถิ่น และทุนในรูปแบบสถาบันคือการรับรองมาตรฐานต่าง ๆ ที่วิสาหกิจชุมชนได้รับ เช่น มาตรฐาน OTOP อย. 
และ เครื ่องหมาย Q นอกจากนั้น ประเด็นที่น่าสนใจคือกระบวนการเปลี่ยนทุนทางวัฒนธรรมให้เป็นมูลค่าทาง
เศรษฐกิจ ซึ่ง Throsby (2001) อธิบายว่า เป็นความสามารถที่สำคัญของอุตสาหกรรมวัฒนธรรมและผลิตภัณฑชุ์มชน 
วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ทำได้โดยการสร้างเรื่องราวและความหมายให้กับผลิตภัณฑ์ เรื่องราวของการเปลี่ยนแปลง
จากกลุ่มแม่บ้านธรรมดาสู่ผู้ผลิตวัตถุดิบมอลต์คุณภาพสูง และการก้าวผ่านพ้นวิกฤติต่าง ๆ ไม่ได้เป็นเพียงเรื่องเล่า แต่
กลายเป็นส่วนหนึ่งของคุณค่าของผลิตภัณฑ์ การสร้างอัตลักษณ์เฉพาะถิ่นผ่านการเชื่อมโยงกับจังหวัดน่านและการใช้
ข้าวสาลีจากพื้นที่สูงภาคเหนือก็เป็นอีกกลยุทธ์หนึ่งในการเปลี่ยนทุนทางวัฒนธรรมให้เป็นมูลค่าทางเศรษฐกิจ และยัง
สอดรับกับแนวคิดเศรษฐกิจวัฒนธรรมของ Ray (1998) ที่เน้นการใช้ทรัพยากรทางวัฒนธรรมและการจัดการคุณภาพ
เชิงพื้นที่ (Territorial Quality) อันเป็นพื้นฐานของการพัฒนาเศรษฐกิจที่ยั่งยืนจากกรณีศึกษานี้ การที่วิสาหกิจชุมชน
น่านมอลต์สามารถสร้างความแตกต่างและมูลค่าเพิ่มผ่านการเชื่อมโยงผลิตภัณฑ์กับสถานท่ีและวัฒนธรรมท้องถิ่นอย่าง
แท้จริง ไม่ใช่การสร้างภาพลักษณ์หรือการตลาดเพียงอย่างเดียว แสดงให้เห็นว่าคุณค่าทางวัฒนธรรมสามารถเป็นความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในระยะยาว อย่างไรก็ตาม การศึกษานี้ชี้ให้เห็นว่าทุนทางวัฒนธรรมเพียงอย่างเดียวอาจไม่
เพียงพอ การจัดการที่มีประสิทธิภาพและการปรับตัวตามสภาพแวดล้อมที่เปลี่ยนแปลงเป็นสิ่งจำเป็นในการรักษาและ
พัฒนาคุณค่าที่สร้างจากทุนทางวัฒนธรรม 
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   2.3 ความยืดหยุ่นและการปรับตัวอันเป็นกุญแจแห่งความอยู่รอด 
    การปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ธุรกิจในช่วงวิกฤติโควิด-19 จากการมุ่งเน้นตลาดผู้บริโภคทั่วไป (B2C) สู่
ตลาดอุตสาหกรรม (B2B) เป็นตัวอย่างที่โดดเด่นของความยืดหยุ่นและความสามารถในการปรับตัว การเปลี่ยนแปลงนี้
มิได้เป็นเพียงการเปลี่ยนช่องทางการจำหน่าย แต่เป็นการปรับเปลี่ยนท้ังระบบตั้งแต่การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ ไปจนถึงการสื่อสารกับลูกค้า ความสำเร็จของการเปลี่ยนผ่านนี้สะท้อนถึงความสำคัญของภาวะผู้นำที่มี
วิสัยทัศน์และกล้าตัดสินใจ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Porter (1985) เกี่ยวกับความสำคัญของการเลือกกลยุทธ์ที่
เหมาะสมและมุ่งเน้นจุดแข็งเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และการลดจำนวนผลิตภัณฑ์เพื่อมุ่งเน้นความ
เชี่ยวชาญเฉพาะทางเป็นอีกตัวอย่างของการปรับตัวที่เรียนรู้จากประสบการณ์ ในช่วงแรกวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์  
พยายามมีผลิตภัณฑ์หลากหลายเพื่อตอบสนองความต้องการที่แตกต่างกัน แต่ต่อมาพบว่าการมีผลิตภัณฑ์มากเกินไป
ทำให้ไม่สามารถรักษาคุณภาพและพัฒนาอย่างต่อเนื่องได้ การตัดสินใจมุ่งเน้นผลิตภัณฑ์หลักที่มีความต้องการสูงและ
สร้างรายได้นีส้อดคล้องกับแนวคิดของ Porter เกี่ยวกับกลยุทธ์ผู้นำตลาดเฉพาะ (Focus Strategy) ที่ระบุว่า การเป็น
ผู้เชี่ยวชาญในกลุ่มผลิตภัณฑ์หรือตลาดเฉพาะสามารถสร้างความได้เปรียบมากกว่าการพยายามครอบคลุมทุกตลาด  
และการปรับเปลี ่ยนบรรจุภัณฑ์จากเน้นความสวยงามสู ่การเน้นการใช้งานจริงตามข้อมูลป้อนกลับจากลูกค้า  
(Customer Feedback) แสดงให้เห็นถึงความสำคัญของการรับฟังเสียงของลูกค้าและความเต็มใจที่จะปรับเปลี่ยนแม้
จะขัดกับความเช่ือเดิมของตนเอง กรณีนี้สะท้อนถึงความท้าทายที่ผู้ประกอบการหลายรายเผชิญคือการที่สิ่งที่ผู้ผลิตคิด
ว่าดีที่สุดอาจไม่ใช่สิ่งที่ลูกค้าต้องการจริง ๆ ความสามารถในการยอมรับและปรับตัวตามความเป็นจริงนี้เป็นลักษณะ
สำคัญของการเรียนรู ้ขององค์กร (Organizational Learning) ที่ Senge (1990) กล่าวถึง ซึ ่งเป็นพื้นฐานของการ
พัฒนาและการปรับตัวอย่างต่อเนื่อง 
   2.4 ความสัมพันธ์และเครือข่ายเป็นทุนทางสังคมที่สำคัญ 
    ความสำเร็จของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์ไม่ได้เกิดจากความพยายามเพียงลำพัง แต่เป็นผลมา
จากเครือข่ายความสัมพันธ์ที่แข็งแกร่งกับหลายฝ่าย การเชื่อมโยงกับวิสาหกิจชุมชนผู้ผลิตข้าวสาลีเป็นตัวอย่างของ
ความร่วมมือที่เป็นประโยชน์ร่วมกันและมีลักษณะเหนือกว่าความสัมพันธ์ทางธุ รกิจทั่วไป ความสัมพันธ์ที ่มีการ
ช่วยเหลือซึ่งกันและกันในยามที่ฝ่ายใดฝ่ายหนึ่งมีปัญหา เช่น การแบ่งสต็อกสินค้า แสดงให้เห็นถึงความไว้วางใจและ
ความผูกพันที ่ลึกซึ ้ง อันสอดคล้องกับแนวคิดเรื ่องทุนทางสังคม (Social Capital) ของ Putnam (1993) ที ่เน้น
ความสำคัญของเครือข่ายความสัมพันธ์ ความไว้วางใจ และบรรทัดฐานของการแลกเปลี่ยนช่วยกัน 
    ความสัมพันธ์กับลูกค้าที่เป็นผู้ประกอบการ SMEs เป็นอีกมิติหนึ่งของการสร้างทุนทางสังคม 
การให้ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ฟรี การปรับบรรจุภัณฑ์ตามความตอ้งการ และการให้คำแนะนำเกี่ยวกับการใช้งาน ล้วนเป็น
การลงทุนในความสัมพันธ์ระยะยาวที่สร้างความภักดีและการบอกต่อ แนวทางนี้สอดคล้องกับแนวคิดของ Oliver 
(1999), (Fournier, 1998) เกี่ยวกับความภักดีของลูกค้า (Customer Loyalty) ทีเ่น้นว่าความสัมพันธ์ที่ดีและความพึง
พอใจที่ค่อย ๆ สะสมเมื่อเวลาผ่านไป เป็นพื้นฐานของความภักดีที่แท้จริง ในตลาดอุตสาหกรรมที่การบอกต่อปากต่อ
ปากมีความสำคัญสูง การสร้างฐานลูกค้าและเต็มใจแนะนำผลิตภัณฑ์ให้ผู้อื่นรู้จักเป็นสินทรัพย์ท่ีมีคุณค่าในระบบธุรกิจ 
นอกจากนั้น ความสัมพันธ์กับหน่วยงานภาครัฐแม้จะมีบทบาทลดลงในช่วงหลัง แต่ก็มีความสำคัญในช่วงแรกของการ
พัฒนา การได้รับคำแนะนำและการสนับสนุนจากสำนักงานอุตสาหกรรมจังหวัด สำนักงานเกษตรจังหวัด และกรม
พัฒนาชุมชนช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถเข้าถึงความรู้และทรัพยากรที่จำเป็นสำหรับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และ
กระบวนการผลิตให้ได้มาตรฐาน สิ่งที่น่าสนใจคือการที่วิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์สามารถลดการพึ่งพาภาครัฐและพึ่งพา
ตนเองได้มากขึ้นเมื่อเวลาผ่านไป แสดงให้เห็นถึงการเรียนรู ้และการสะสมขีดความสามารถที่ประสบความสำเร็จ 
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อย่างไรก็ตาม ข้อจำกัดของการสนับสนุนภาครัฐที่พบในการศึกษานี้ เช่น โปรแกรมการอบรมที่ไม่ตรงกับความต้องการ
และกรอบการทำงานที่ยังขาดความยืดหยุ่น เป็นประเด็นที่ควรได้รับการพิจารณาในการออกแบบนโยบายสนับสนุน
วิสาหกิจชุมชน 
   2.5 การสร้างความแตกต่างมากกว่าการแข่งขันด้านราคา 
    กลยุทธ์ของวิสาหกิจชุมชนน่านมอลต์สะท้อนถึงการประยุกต์ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) ของ Porter (1985) ในบริบทของวิสาหกิจชุมชนไทยอย่างชัดเจน การเลือกที่จะแข่งขัน
ด้วยคุณภาพ ความเป็นธรรมชาติ และความเชี่ยวชาญเฉพาะมากกว่าการแข่งขันด้านราคาเป็นการตดัสินใจเชิงกลยุทธ์ที่
สอดคล้องกับข้อจำกัดและจุดแข็งของวิสาหกิจชุมชน ดังที ่ Barney (1991) ชี้ให้เห็นว่า วิสาหกิจขนาดเล็กมักไม่
สามารถแข่งขันด้านต้นทุนกับผู้ผลิตรายใหญ่ที่มีการประหยัดตอ่ขนาด (Economies of Scale) การสร้างความแตกตา่ง
จึงเป็นทางเลือกที่เหมาะสมกว่า การพัฒนามอลต์แป้ง (Diastatic Malt) ที่มีเอนไซม์สูงและมอลต์สกัดที่เป็นของเหลว
เป็นตัวอย่างของการสร้างนวัตกรรมที่สร้างความแตกต่างอย่างชัดเจนจากคู่แข่ง ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ไม่เพียงแต่ตอบโจทย์
ความต้องการเฉพาะของตลาดอุตสาหกรรม แต่ยังสร้างอุปสรรคในการเข้าสู่ตลาด (Entry Barriers) สำหรับคู่แข่งที่
ต้องการเทคนิคและความรู้เฉพาะทางในการผลิต การเน้นย้ำคุณภาพและความสม่ำเสมอของผลิตภัณฑ์มากกว่าการ
เสนอราคาที่ถูกที่สุดช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถรักษาอัตรากำไรที่ดีและสร้างฐานลูกค้าที่ให้คุณค่ากับคุณภาพ
มากกว่าราคา สอดคล้องกับแนวคิดของ Aaker (1996) ที่ระบุว่า การสร้างมูลค่าตราสินค้าและความแตกต่างสามารถ
ลดความอ่อนไหวต่อราคาของลูกค้าได้ นอกจากนั้น กลยุทธ์การตั้งราคาที่คงราคาในระยะยาวแทนการปรับราคาตาม
ต้นทุนที่เปลี่ยนแปลง เป็นอีกมิติหนึ่งของการสร้างคุณค่าที่เหนือกว่าราคา การคำนวณต้นทุนเฉลี่ยต่อปีและคงราคาไว้
ตลอดทั้งปีแม้ราคาวัตถุดิบจะผันผวน แสดงให้เห็นถึงการให้ความสำคัญกับความมั่นใจและความสะดวกของลูกค้า
มากกว่าการเพิ่มผลกำไรในระยะสั้น กลยุทธ์นี้สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งที่อาจมีการปรับราคาบ่อยครั้งและช่วยสร้าง
ความไว้วางใจในระยะยาว อย่างไรก็ตาม กลยุทธ์นี้อาจต้องอาศัยการบริหารความเสี่ยงที่ดี เช่น การสต็อกวัตถุดิบใน
ปริมาณมากและการกระจายแหล่งวัตถุดิบ เพื่อรองรับความผันผวนของราคาและปริมาณวัตถุดิบ 
   
ข้อเสนอแนะ 
 1. ข้อเสนอแนะในการใช้ประโยชน์ 
  จากผลการวิจัย สามารถนำเสนอข้อเสนอแนะเชิงนโยบายสำหรบัหน่วยงานภาครัฐและองค์กรสนับสนนุ
วิสาหกิจชุมชนดังนี้ ประการแรก การออกแบบโปรแกรมสนับสนุนที่มีความยืดหยุ่นและตรงกับความต้องการของ
วิสาหกิจชุมชน โปรแกรมการอบรมและพัฒนาศักยภาพควรออกแบบโดยคำนึงถึงความหลากหลายของวิสาหกิจชุมชน
และระดับการพัฒนาที่แตกต่างกัน การจัดโปรแกรมแบบมาตรฐานเดียวที่ใช้กับทุกพื้นที่ (One-Size-Fits-All) อาจไม่
เหมาะสมและไม่สามารถตอบสนองความต้องการที่แท้จริงได้ ควรมีการประเมินความต้องการก่อนการออกแบบ
โปรแกรม และมีความยืดหยุ่นในการปรับเปลี่ยนเนื้อหาและวิธีการตามบริบทของพื้นทีแ่ต่ละวิสาหกิจชุมชน การให้การ
สนับสนุนท่ีเน้นการพัฒนาความสามารถในการแก้ปัญหาและการเรียนรู้ด้วยตนเองมากกว่าการให้คำตอบแบบสำเร็จรูป
จะช่วยสร้างความยั่งยืนในระยะยาว 
  ประการที่สอง การสนับสนุนการสร้างเครือข่ายและการแลกเปลี่ยนเรียนรู ้ระหว่างวิสาหกิจชุมชน 
การศึกษานี้แสดงให้เห็นถึงความสำคัญของเครือข่ายและการเรียนรู้จากผู้อื่น หน่วยงานภาครัฐควรสนับสนุนการสร้าง
แพลตฟอร์มหรือกลไกท่ีอำนวยความสะดวกในการแลกเปลี่ยนประสบการณ์และความรู้ระหว่างวิสาหกิจชุมชน การจัด
งานแสดงสินค้าและการจับคู่ธุรกิจที่มีคุณภาพและตรงกลุ่มเป้าหมายจะมีประโยชน์มากกว่าการจัดงานขนาดใหญ่ที่ไม่มี
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การคัดสรร การสนับสนุนให้วิสาหกิจชุมชนที่ประสบความสำเร็จเป็นพี่เลี้ยงหรือที่ปรึกษาให้กับวิสาหกิจชุมชนใหม่อาจ
เป็นรูปแบบที่มีประสิทธิภาพ การสร้างชุมชนแห่งการปฏิบัติ (Community of Practice) ในระดับภูมิภาคหรือระดับ
ผลิตภัณฑ์จะช่วยก่อให้เกิดการเรียนรู้และการแก้ปัญหาร่วมกัน 
  ประการที่สาม ควรมีการอำนวยความสะดวกในการเข้าถึงตลาดใหม่และการสร้างความเชื่อมโยงกับ
ภาคอุตสาหกรรม การเปลี่ยนผ่านของวิสาหกิจน่านมอลต์จากตลาดผู้บริโภคสู่ตลาดอุตสาหกรรมแสดงให้เห็นถึงโอกาส
ที่สำคัญ หน่วยงานภาครัฐควรทำหน้าที่เป็นตัวกลางในการเช่ือมโยงวิสาหกิจชุมชนกับผู้ซื้อในภาคอุตสาหกรรมที่มีความ
ต้องการวัตถุดิบหรือส่วนผสมคุณภาพสูง การจัดทำฐานข้อมูลวิสาหกิจชุมชนท่ีมีผลิตภัณฑ์คุณภาพและสามารถผลิตใน
ปริมาณที่เหมาะสม พร้อมท้ังข้อมูลผู้ซื้อท่ีสนใจในวัตถุดิบท้องถิ่น จะช่วยอำนวยความสะดวกในการจับคู่ธุรกิจ และการ
สนับสนุนให้วิสาหกิจชุมชนพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับมาตรฐานและความต้องการของอุตสาหกรรมผ่านการให้
คำปรึกษาและการพัฒนาศักยภาพเฉพาะทางจะเพิ่มโอกาสของความสำเร็จ 
  ประการที่สี่ การสนับสนุนการพัฒนานวัตกรรมและการยกระดับมาตรฐาน วิสาหกิจชุมชนหลายแห่งมี
ศักยภาพในการพัฒนาผลิตภัณฑ์นวัตกรรมแต่ขาดทรัพยากรและความรู้เฉพาะทาง การสนับสนุนการเข้าถึงผู้เช่ียวชาญ
จากมหาวิทยาลัยหรือสถาบันวิจัย การสนับสนุนค่าใช้จ่ายในการพัฒนาและการทดสอบผลิตภัณฑ์ และการอำนวย
ความสะดวกในการขอรับรองมาตรฐานต่าง ๆ จะช่วยให้วิสาหกิจชุมชนสามารถยกระดับผลิตภัณฑ์และขยายตลาดได้ 
การสร้างศูนย์นวัตกรรมผลิตภัณฑ์ชุมชนในระดับภูมิภาคที่มีอุปกรณ์และบุคลากรเช่ียวชาญพร้อมให้บริการจะช่วยเพิ่ม
โอกาสในการพัฒนานวัตกรรม 
  ประการที่ห้า การปรับปรุงกลไกการเข้าถึงแหล่งทุน วิสาหกิจชุมชนมักประสบปัญหาในการเข้าถึงแหล่ง
เงินทุนจากสถาบันการเงินเนื่องจากขาดหลักประกัน การออกแบบผลิตภัณฑ์ทางการเงินที่เหมาะสมกับลักษณะของ
วิสาหกิจชุมชนขนาดเล็ก เช่น สินเช่ือท่ีใช้สินค้าคงเหลือเป็นหลักประกัน หรือกองทุนเสริมสภาพคล่องระยะสั้นในช่วงที่
มีจำนวนสั่งซื้อขนาดใหญ่ จะช่วยแก้ปัญหาเรื่องเงินทุนหมุนเวียน การสนับสนุนให้สถาบันการเงินเข้าใจลักษณะธรุกิจ
และความเสี่ยงของวิสาหกิจชุมชนมากขึ้นผ่านการจัดทำข้อมูลและกรณีศึกษาที่ดี 
 2. ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
  ในการศึกษาครั้งนี้ทำให้เห็นประเด็นและโอกาสสำหรับการวิจัยในอนาคตหลายประการ โดยประการ
แรก การศึกษาเปรียบเทียบระหว่างวิสาหกิจชุมชนที่ประสบความสำเร็จและไม่ประสบความสำเร็จในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มจะช่วยระบุปัจจัยสำคัญที่ทำให้เกิดความแตกต่างได้ชัดเจนข้ึน การศึกษาในลักษณะนี้ควรครอบคลุมวิสาหกิจ
ชุมชนในประเภทผลิตภัณฑ์และภูมิภาคที่หลากหลาย เพื่อให้สามารถหาปัจจัยความสำเร็จที่เป็นสากลและปัจจัยที่
เฉพาะบริบท โดยการใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสานที่รวมทั้งข้อมูลเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณจะให้ ได้ภาพที่สมบูรณ์
มากยิ่งขึ้น 
  ประการที่สอง การศึกษาตามยาว (Longitudinal Study) ที่ติดตามวิสาหกิจชุมชนในระยะเวลาหลายปี
จะช่วยให้เข้าใจกระบวนการพัฒนา การเปลี่ยนแปลง และปัจจัยที่ส่งผลต่อความยั่งยืนในระยะยาว การศึกษาใน
ลักษณะนี้จะสามารถตอบคำถามว่าวิสาหกิจชุมชนที่ประสบความสำเร็จในระยะสั้นนั้นสามารถรักษาความสำเรจ็ไว้ได้
อย่างไร และต้องเผชิญกับความท้าทายอะไรบ้างเมื่อเวลาผ่านไป การติดตามการเปลี่ยนแปลงของกลยุทธ์ โครงสร้าง
องค์กร ความสัมพันธ์กับผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย และผลกระทบต่อชุมชนในระยะยาวจะทำให้ได้ข้อมูลเชิงลึกที่มีคุณค่าใน
การพัฒนา 
  ประการที่สาม การศึกษามุมมองของผู้มีส่วนได้ส่วนเสียที่หลากหลายจะช่วยให้เข้าใจระบบนิเวศของ
วิสาหกิจชุมชนได้สมบูรณ์มากยิ่งขึ้น การศึกษามุมมองของลูกค้าเกี่ยวกับคุณค่าที่ได้รับจากผลิตภัณฑ์ชุมชน ปัจจัยที่ทำ
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ให้เลือกซื้อ และความเต็มใจที่จะจ่ายราคาพรีเมียมจะช่วยให้เข้าใจกลไกการสร้างมูลค่าได้ดีขึ้น การศึกษามุมมองของ
ซัพพลายเออร์จะช่วยให้เข้าใจความท้าทายและโอกาสในการพัฒนาห่วงโซ่อุปทาน การศึกษาผลกระทบของวิสาหกิจ
ชุมชนต่อชุมชนท้องถิ่นในมิติต่าง ๆ เช่น การจ้างงาน รายได้ การพัฒนาทักษะ และการอนุรักษ์วัฒนธรรม จะช่วย
ประเมินคุณค่าของวิสาหกิจชุมชนในมิติที่กว้างกว่าความสำเร็จในเชิงธุรกิจเพียงอย่างเดียว 
  ประการสุดท้าย การศึกษาบทบาทของเทคโนโลยีดิจิทัลและนวัตกรรมใหม่  ๆ ต่อการพัฒนาวิสาหกิจ
ชุมชนเป็นประเด็นที่สำคัญและทันสมัย การศึกษาการใช้ประโยชน์จากแพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ โซเชียลมีเดีย หรือ
ปัญญาประดิษฐ์ในการพยากรณ์ความต้องการจะทำให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการออกแบบเครื่องมือและระบบ
สนับสนุน การศึกษาความท้าทายและอุปสรรคในการนำเทคโนโลยีเหล่านี้มาใช้ในบริบทของวิสาหกิจชุมชนจะช่วย
ออกแบบแนวทางการสนับสนุนที่เหมาะสม ซึ่งการวิจัยในประเด็นเหล่านี้จะช่วยให้เข้าใจและสนับสนุนการพัฒนา
วิสาหกิจชุมชนอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น และสนับสนุนเป้าหมายการพัฒนาท่ียั่งยืนของประเทศในระยะยาว  
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