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แนวทางการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายโดยใชกระบวนการสุนทรียสาธก 
กรณีศึกษา: สารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” ของ บริษัท บากา จํากัด

GUIDELINES FOR PLANNING THE MARKETING STRATEGY USING 
APPRECIATIVE INQUIRY FOR INCREASING SALES: A CASE STUDY OF 

VELPAR-K HERBICIDE OF BAGA COMPANY LIMITED

องอาจ ศรีสงคราม1
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บทคัดยอ

 การศึกษา แนวทางการวางแผนกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายโดยใชกระบวนการสุนทรียสาธก กรณีศึกษา: 
สารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค”  ของ บริษัท บากา จํากัด มีวัตถุประสงคเพ่ือใหเขาใจสถานการณปจจุบันของตลาดสารกําจัดวัชพืช 
“เวลปาร-เค” และคนหาประสบการณเชงิบวกแลวนาํมาพัฒนาแนวทางการวางแผนกลยุทธทางการตลาด ซึง่เปนการศึกษาเชิงคุณภาพ 
จากการวิเคราะหผลิตภัณฑโดยใช BCG Model พบวาปจจุบันสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” เปนกลุม STAR และจากการสัมภาษณ
และสงัเกตพฤตกิรรมของกลุมตวัอยางทีเ่ปนลูกคาประจาํ จาํนวน 40 คน พบจดุรวม คอืลกูคาสวนใหญตดัสนิใจใชครัง้แรกจากพนกังาน
บริษัทแนะนําและเห็นเพ่ือนชาวไรดวยกันใชผลิตภัณฑ ลูกคาสวนใหญประทับใจในคุณภาพของผลิตภัณฑและเม่ือมีการใชผลิตภัณฑ
แลวทําใหประหยัดตนทุนในการจัดการวัชพืช พบจุดโดดเดนคือ รานคาเชิญไปรับประทานอาหารแลวมีพนักงานมาแนะนําผลิตภัณฑ
เลยทําใหตัดสินใจใชผลิตภัณฑและประทับใจท่ีพนักงานบริษัทดูแลเอาใจใสดี นอกจากน้ียังพบวาลูกคาประจําสวนใหญไดแนะนําให
คนอื่นใชผลิตภัณฑโดยเนนเรื่องของความประหยัดในการจัดการวัชพืช จากจุดรวมและจุดโดดเดน จึงนํามาพัฒนาเปนแนวทางการ
วางแผนกลยุทธทางการตลาดได 6 โครงการ คือ โครงการสงถึงบานบริการถึงไร โครงการปายคือคําตอบ โครงการเปรียบเทียบราคา
เพ่ือความคุมคา โครงการแปลงทดลองสรางความม่ันใจ โครงการรูจกัใชรูคณุคาและโครงการอ่ิมสมองอ่ิมทอง ซึง่ไดทดลองทําโครงการ
ในพื้นที่ที่ศึกษาจากเดือนมีนาคมถึงเดือนมิถุนายน ทําใหยอดขายในปพ.ศ.2559 เพ่ิมขึ้น 4,510,550 บาท คิดเปนรอยละ 26.83 จาก
ปพ.ศ.2558 ในชวงเวลาเดียวกัน

คําสําคัญ: สุนทรียสาธก สารกําจัดวัชพืช

Abstract

 A study on guidelines for planning the marketing strategy using appreciative inquiry approach for 
increasing sales of Velpar-K herbicide, product of Baga Company Limited, aimed at understanding current market 

situation of Velpar-K herbicide and searching for positive experiences in order to implement them for developing 
the guidelines of creating marketing strategic plan. This qualitative study was made through product analysis 
using BCG Model which categorized Velpar-K herbicide as the group of STAR, and conducting interview and 

observing behavior of 40 samplings as regular customers. In term of point of agreement, most of the customers 

decided to use Velpar-K since the first introduction made by salesperson and the use by friends as the examples. 
Most of the customers were impressive in product’s quality which helped saving cost in dealing with weeds. In 
term of outstanding point, it happened during complementary meal hosted by product dealer in which 
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customers decided to use the product introduced by salesperson and were impressive in service. It also found 

that most of the regular customers recommended this product to other people by emphasizing on saving cost 

in dealing with weeds. Marketing strategic plan was made and developed by implementing both the point of 

agreement and the outstanding point which was divided into 6 projects included: house delivery and farming 

service (Song Tueng Ban Borikan Tueng Rai), an answering label (Pai Kue Khamtop), comparing price for 

worthiness, experimental plot for making sure, know to use - realize value (Ru Jak Chai Ru Khunkha), and fulfill 

the brain’s need – being full (Im Samong Im Tong). The experiment of carrying out these projects were made 

during March and June of 2016 which could increase the sales to 4,510,550 Baht or 26.83% comparing to the 

same period in 2015. 

Keywords: inquiry approach, herbicide

บทนํา
 ปจจบุนัการปลูกออยไดรบัความนยิมจากเกษตรกร เนือ่งจากออยเปนวตัถดุบิหลกัทีใ่ชในการผลตินํา้ตาล
ทรายและพลังงานทดแทน ซึ่งมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยเปนอยางมาก ประเทศไทยผลิต
นํ้าตาลทรายไดมากเปนอันดับ 5 ของโลก และสงออกมากเปนอันดับ 2 ของโลกรองจากบราซิล ในชวงหลายปที่
ผานมา ผูผลิตนํ้าตาลทรายรายใหญไดยายฐานการผลิตจากภาคกลางมายังภาคตะวันออกเฉียงเหนือมากขึ้นสงผล
ใหความตองการวัตถุดิบเขาสูโรงงานในพื้นท่ีภาคตะวันออกเฉียงเหนือเพิ่มขึ้น สงผลใหมีพื้นที่ในการปลูกออยเพิ่ม
ขึ้น ปญหาที่มีความสําคัญตอการปลูกออยอยางหนึ่งคือ ปญหาวัชพืชในไรออยซึ่งสงผลใหผลผลิตของออยลดตํ่าลง
เนื่องจากการกําจัดวัชพืชไมทันเวลา โดยความเสียหายของผลผลิตออยจะ มากหรือนอยก็ขึ้นอยูกับความหนาแนน
ของวัชพืชและอายุออยในขณะนั้น ยิ่งวัชพืชอายุมากขึ้นตนทุนในการกําจัดก็เพิ่มสูงขึ้นเรื่อยๆ ผลผลิตของออยจะ
ลดลง
 บริษัท บากา จํากัด เปนบริษัทท่ีจัดจําหนายสารกําจัดวัชพืชในไรออยและสารกําจัดวัชพืช“เวลปาร-เค” 
คือผลิตภัณฑ ที่สรางยอดขายและรายไดใหกับบริษัทในระดับตนๆ บริษัทจึงมีนโยบายใหเพิ่มยอดขายสารกําจัด
วัชพืช “เวลปาร-เค”ใหมากขึ้น ทั้งนี้เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบนเปนเขตที่มีพื้นที่การเพาะปลูกออยขยาย
เพ่ิมขึ้น ผูศึกษาท่ีปฏิบัติหนาที่เปนผูจัดการเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบนมีความสนใจท่ีจะศึกษาการใช
กระบวนการสุนทรียสาธกเพื่อเพิ่มยอดขาย โดยมีเปาหมายคือยอดขายสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” เพิ่มขึ้นรอย
ละ20 จากยอดขายของป พ.ศ. 2558 โดยใชทฤษฎีสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) ในการสัมภาษณหา
ขอมูลและประสบการณเชิงบวกในการตัดสินใจเลือกใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” รวมกับการวิเคราะหดวย

ทฤษฎี SOAR Analysis เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนาและวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความ
ตองการของผูบริโภคตอไป

วัตถุประสงค
 1. เพื่อคนควาหาประสบการณเชิงบวกของผูใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค”

 2. เพื่อนําประสบการณเชิงบวกของผูใช มาพัฒนาวางแผนกลยุทธทางการตลาด เพื่อเพิ่มยอดขายสาร
กําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบนใหเปนไปตามเปาหมายท่ีบริษัทกําหนดรอยละ 
20 จากยอดขายของป พ.ศ. 2558



ประชุมวิชาการทางธุรกิจและนวัตกรรมทางการจัดการ 
ระดับชาติและนานาชาติ ประจําป 2559 571

กา
รจ
ัดก
าร
เชิ
งก
ลยุ
ทธ
 ก
าร
จัด
กา
รธุ
รกิ
จข
นา
ดก
ลา
งแ
ละ
ขน
าด
ยอ
ม

วิธีการดําเนินการศึกษา
 การศกึษาอสิระเรือ่ง“การใชสนุทรยีสาธก เพือ่เพิม่ยอดขาย กรณศีกึษา : สารกาํจดัวชัพชื เวลปาร-เคของ
บริษัท บากา จํากัด” เปนการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาขอมูลจากการสัมภาษณ
เชงิลกึ ซึง่วธิกีารดําเนินการศึกษาใชรปูแบบกระบวนการสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI) โดยเร่ิมตนจาก
การต้ังคําถามเชิงบวกเก่ียวกับประสบการณที่ดีๆ ในการใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” จากการสัมภาษณกลุม
ตัวอยาง 
 1. กลุมตัวอยาง
  กลุมตัวอยาง คือลูกคาประจําที่เปนชาวไรออยที่มีการใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” เปนประจํา
ทุกป จํานวน 40 คน ซึ่งเลือกเก็บมาจากชาวไรของโรงงานน้ําตาลท่ีมีการสงเสริมปจจัยการผลิตใหกับชาวไรออย
และกลุมลูกคาที่มาซื้อสารกําจัดวัชพืช “เวลปารเค” ที่รานคาเปนประจําในเขตพื้นที่การภาคอีสานตอนบน

 2.  ขั้นตอนการศึกษาโดยการใชสุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry: AI)
  วธิกีารดาํเนินการวางแผนพฒันากลยทุธทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายสารกาํจดัวชัพชื “เวลปาร-เค” 
ของบริษัท บากา จํากัด ตามหลักการของทฤษฎีสุนทรียสาธกโดยใชแบบจําลอง 4-D ดังขั้นตอนดังตอไปนี้
  2.1 การคนหา (Discovery) 
   เปนการศึกษาคนควาหาขอมูลทั้งทางดานวิชาการ บทความ และงานวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับ
สนุทรยีสาธก ทาํการสมัภาษณกลุมตวัอยางโดยการต้ังคําถามเชงิบวกเกีย่วกบัประสบการณทีด่ีๆ  และความประทบั
ใจในการใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” แลวนํามาประมวลผลโดยใช SOAR Analysis มาเปนเคร่ืองมือในการ
วิเคราะหจุดแข็ง โอกาส เปาหมาย และผลลัพธ 
  2.2 การวาดฝนหรือวิสัยทัศน (Dream) 
   เปนขั้นตอนของการนําประสบการณที่เปนจุดรวมจุดโดดเดนที่คนพบจาก Discovery 
มาจนิตนาการสรางความฝน หรอืตัง้เปนวสิยัทัศนขององคกรในอนาคต เพือ่เปนแนวทางในการพฒันากลยทุธทางการ
ตลาดเพ่ือเพ่ิมยอดขายสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” ของบริษัท บากา จํากัด
  2.3 การออกแบบวางแผน (Design)
   เปนขัน้ตอนการออกแบบและวางแผนสิง่ทีว่าดฝนไว หรอืวสิยัทศันทีต่ัง้ไวใหเปนจรงิ โดยนําจดุ
รวมจุดโดดเดนภายใตแนวคิด SOAR analysis ทฤษฎีจุดพลิกผัน การบริหารความสัมพันธกับลูกคา (Customer 
Relationship Management: CRM) การบรหิารประสบการณของลกูคา (Customer Experience Management: 

CEM) การบริหารลูกคารายสําคัญ (Key Account Management) มาพิจารณาออกแบบกิจกรรมโครงการวาควร
มแีนวทางในการดาํเนนิการ ปรบัปรงุแกไข ในเรือ่งใดบาง เพือ่ใหสามารถเพิม่ยอดขายสารกําจัดวัชพชื “เวลปาร-เค” 
ไดตามเปาหมายที่วางไว

  2.4 การดําเนินการ (Destiny)
   เปนขั้นตอนของการลงมือปฏิบัติจริง โดยดําเนินการตามแผนท่ีไดออกแบบไวซึ่งมีทั้งกลยุทธ
ระยะส้ันและกลยุทธระยะยาวแลวติดตามผลหลังการดําเนินการ โดยดูจากยอดขายสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” 
ของป 2559 เปรียบเทียบกับ ป 2558 ในชวงเวลาเดียวกันที่มีการจัดทําโครงการ
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ผลการศึกษา
 จากการการคนหาประสบการณดานบวกของลูกคาที่ไดจากการสัมภาษณลูกคาจํานวน 40 คน นั้นทําให
พบวา การท่ีลูกคารูจักและตัดสินใจใชสารกําจัดวัช “เวลปาร-เค”ในคร้ังแรกน้ันเกิดจาก มีพนักงานบริษัทมาทํา
แปลงทดลองและแนะนําใหใช จํานวน 12 คน มีลูกคาอีก 12 คนที่ตอบวาเห็นเพื่อนชาวไรดวยกันใชแลวจึงไปถาม
ขอมูล ลูกคาจํานวน 11 คนตอบวาเจาหนาที่ของโรงงานนํ้าตาลแนะนํา มีลูกคา 1 คนที่ตอบวาทดลองใชเองและ
อีก 1 คนที่ตอบวารานคาเชิญไปรับประทานอาหารและมีพนักงานขายมาแนะนํา เม่ือสอบถามถึงความประทับใจ
ใดที่ทําใหชาวไรออยใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” เปนประจํา ลูกคาจํานวน 21 คนประทับใจในเร่ืองคุณภาพ
ของตัวสินคานั่นคือ ฉีดคุมไดนาน ฆาหญาตายดีวัชพืชที่ปราบยากก็สามารถฆาไดดี มีลกูคาจํานวน 18 คนประทับ
ใจที่สามารถฉีดแหงไดไมตองรอฝนตกซึ่งปกติพฤติกรรมของชาวไรออยตองรอใหดินมีความชื้นกอนถึงจะเขาไปฉีด
สารเคมีกาํจัดวัชพืช แตการใชผลติภัณฑนีท้าํใหทาํงานไดสะดวก ทาํใหชาวไรออยประหยัดตนทนุทัง้คาสารเคมีและ
คาแรงงานในการฉีด มีลูกคา 1 คนประทับใจที่ชาวไรกลุมอื่นชื่นชมแปลงออยของตนเองที่แปลงออยสะอาดไมมี
วชัพชืเลย มลีกูคาอกี 1 คน ทีป่ระทับใจพนักงานขายท่ีดแูลตวัเองดีเขาไปแนะนําวธิกีารใชถงึทีบ่าน นัน่คือเร่ืองของ
บริการหลังการขาย ซึ่งสวนมากในธุรกิจเคมีเกษตรจะไมใหความสําคัญในเรื่องบริการหลังการขาย เม่ือลูกคาไดรับ
ความประทับใจจากการใชสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค”  ผูศึกษาไดสัมภาษณถึงประสบการณในการตอบตอ 
พบวา ลกูคาจาํนวน 11 คน จะแนะนําใหชาวไรทีเ่ปนลกูไรของตนเองใชผลติภัณฑ และจาํนวน 10 คนแนะนําบุคคล
อื่นในเรื่องของตนทุนตอไรในการจัดการวัชพืชเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑชนิดอื่น
 ดงันัน้จากขอมูลท่ีกลาวมาท้ังหมดทําใหทราบวาการท่ีลกูคาจะตัดสินใจใชสารกําจดัวชัพชื “เวลปาร-เค” 
นั้น ตองมีคนแนะนํา ไมวาจะเปนพนักงานขายหรือเจาหนาที่ของโรงงานนํ้าตาลคอยแนะนําใหขอมูลเบ้ืองตน เม่ือ
ลูกคาเกิดความสนใจก็จะสอบถามขอมูลเพิ่มเติมจากผูเช่ียวชาญนั่นคือ ชาวไรที่เคยใชแลว หรือ พนักงานขายของ
บรษิทั หลงัจากใชแลวประทบัใจกจ็ะเกดิการใชซํา้และบอกตอไปยงัคนอืน่ท่ีไมเคยใชผลิตภัณฑ เมือ่คนนัน้ไดใชกจ็ะ
เกิดความประทับใจและบอกตออีกเชนกัน เกิดปรากฎการณปากตอปากแพรกระจายขาว ทําใหยอดขายของสาร
กําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” เพิ่มขึ้น

สรุปผลการศึกษา
 ผลการนําประสบการเชิงบวกที่คนพบมาใชในการพัฒนาวางกลยุทธการเพ่ิมยอดขายสารกําจัดวัชพืช 
“เวลปาร-เค” สามารถนํามากําหนดกลยุทธได 6 โครงการ ดังนี้ (1) สงถึงบานบริการถึงไร (2) ปายคือคําตอบ 
(3) เปรียบเทียบราคาเพื่อความคุมคา (4) แปลงทดลองสรางความม่ันใจ (5) รูจักใช รูคุณคา (6) อิ่มสมอง อิ่มทอง
จากท้ัง 6 โครงการน้ีไดจากการคนพบจุดรวมและจุดโดดเดนซึ่งสอดคลองกับการบริหารความสัมพันธกับลูกคา 
การบริหารประสบการณของลูกคาและการบริหารลูกคารายสําคัญ โดยไดดําเนินการแลวทั้ง 6 โครงการ สามารถ
ตรวจสอบผลลัพธโดยดูจากการเพิ่มขึ้นของสารกําจัดวัช “เวลปาร-เค” กอนและหลังทดลองใชกลยุทธดังกลาว แต

ยังมีโครงการแปลงทดลองสรางความม่ันใจ เพียงโครงการเดียวที่อยูระหวางการดําเนินการยังไมสามารถวัดผลได  
ในการวดัผลนัน้จะใชจาํนวนสารกาํจดัวชัพชื “เวลปาร-เค” ทีข่ายไดซึง่มหีนวยเปนกโิลกรมั ของเดอืนมนีาคมจนถงึ
เดือนมิถุนายนที่เปรียบเทียบระหวาง ป 2558 กับ ป 2559 ดังแสดงไดจาก ตารางที่ 1
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ตารางท่ี 1 จํานวนสารกําจัดวัชพืช “เวลปาร-เค” ที่ขายได (หนวย:กิโลกรัม)

ป/เดือน มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม
พ.ศ. 2558 4,113 4,044 8,657 5,544 22,358
พ.ศ. 2559 5,752 5,558 14,216 5,033 30,559
เพ่ิมขึ้น 1,639 1,514 5,559 (511) 8,201

คิดเปนรอยละ 28.49 27.24 39.10 (10.15) 26.83

 จากตารางท่ี 1 พบวา ป พ.ศ. 2558 ในเดือนมีนาคมขายได 4,143 กิโลกรัม เดือนเมษายนขายได 4,044 
กิโลกรัม เดือนพฤษภาคมขายได 8,657 กิโลกรัม เดือนมิถุนายนขายได 5,544 กิโลกรัม และในป พ.ศ. 2559 
ในเดอืนมนีาคมขายได 5,752 กโิลกรมั เดอืนเมษายนขายได 14,216 กโิลกรมั เดอืนมิถนุายนขายได 5,033 กโิลกรมั
 พบวายอดขายของเดือนมีนาคมเพิ่มขึ้น 1,639 กิโลกรัมหรือคิดเปนรอยละ 28.49 เดือนเมษายนเพ่ิมขึ้น 
1,514 กิโลกรัมหรือคิดเปนรอยละ 27.24 เดือนพฤษภาคมเพ่ิมขึ้น 5,559 กิโลกรัมหรือคิดเปนรอยละ 39.10 และ
เดือนมิถุนายนยอดขายลดลง 511 กิโลกรัมหรือคิดเปนรอยละ 10.15 เมื่อนํายอดขายที่เพิ่มขึ้นหลังจากดําเนิน
โครงการตัง้แตเดอืนมนีาคมถงึเดอืนมถินุายนเปรยีบเทยีบกบัป พ.ศ. 2558 พบวาในชวงเวลาเดยีวกนัมยีอดขายเพิม่
ขึ้น 8,201 กิโลกรัม คิดเปนมูลคา 4,510,550 บาท หรือเพิ่มขึ้นรอยละ 26.83

ขอเสนอแนะ
 การศึกษาโดยใชวิธีแนวคิด สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) เปนการคนหา ประสบการณดีๆ 
ที่เกิดขึ้นในการทํางาน ทําใหเราคนพบวา วิธีการที่เราเคยทํามาน้ันเกิดประโยชนหรือไม เชน จากการผูศึกษาเคย
ใชงบประมาณในการโฆษณาในสื่อวิทยุเปนเงินมากพอสมควรตอป แตจากการสัมภาษณลูกคา ไมมีใครบอกเลยวา
ไดรับขอมูลจากวิทยุ จึงทําใหผู ศึกษาตองทบทวนเรื่องของงบโฆษณาใหม นอกจากนี้ยังสามารถนําแนวคิด
สุนทรียสาธก (Appreciative Inquiry : AI) ไปใชในการพัฒนาการเพ่ิมยอดขายสินคาตัวอื่นๆ ของบริษัทไดเชนกัน 
เชน กรณีที่เราตองการจะวางสินคาตัวใหมในตลาด ตองมีแผนกลยุทธการทํางานเราก็สามารถใชแนวคิดสุนทรีย
สาธก (Appreciative Inquiry : AI)  มาใชในการหาวิธีการได

กิตติกรรมประกาศ
 การศึกษาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี เพราะไดรับความเมตตาชวยเหลือจากผูมีพระคุณหลายทาน 

โดยเฉพาะอยางยิ่ง อาจารย ดร.อัจฉริยะ อุปการกุล อาจารยที่ปรึกษา การศึกษาอิสระ ที่กรุณาใหความชวยเหลือ 
และคอยชี้แนะแนวทางในการทําการศึกษาอิสระในครั้งนี้ ผูศึกษารูสึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณทาน ดวย
ความเคารพอยางสูงไว ณ โอกาสนี้
 ขอขอบคุณชาวไรออยที่เปนลูกคาประจําทั้ง 40 ทานที่กรุณาใหขอมูลที่ดี พนักงานขายทีมอีสานตอนบน
ทัง้หมด 8 คน ทีช่วยสานตอโครงการตางๆ จนสาํเรจ็ตามเปาหมาย ขอบคณุผูบรหิาร บรษิทั บากา จาํกดั ทีส่นับสนุน
ใหทนุการศึกษาในคร้ังน้ี ขอบคุณเพือ่นๆ นกัศกึษา MBA ทกุทานท่ีคอยใหกาํลังใจและชวยเหลอื ตางๆ จนการศึกษา
ครั้งนี้สําเร็จ
 ขอกราบขอบพระคณุพอแม (นายนคิม นางทองสขุ ศรสีงคราม) ผูใหกาํเนดิ อบรม เล้ียงด ูใหกาํลังใจและ

สนับสนุนเปนอยางดีมาโดยตลอดจนทําใหผูศึกษามีวันนี้
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