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การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค ดังน้ี 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผาทอหมื่นศรี 
อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 2. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชน
กลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 3. เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของ
การจัดการวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 4. เพื่อเสนอแนะแนว
ทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอ นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
การวิจัยเชิงผสมผสาน ซึ่งประกอบไปดวยการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ และการ
วิจัยเชิงคุณภาพโดยใชการสัมภาษณ เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ 
สถิติที่ใชในงานวิจัย ไดแก สถิติเชิงพรรณนา ในการแสดงผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ โดยวิเคราะห
ผลผลเปนคารอยละ การแจกแจงความถ่ี คาเฉลี่ย  และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยมีดังน้ี  
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พนักงานของรัฐ/พนักงาน 
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ไดรับขาวสารขอผลิตภัณฑจากการบอกตอของบุคคลอื่น คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอครั้งอยูที่   
ตํ่ากวา 1,000 บาท 

3. ในภาพรวมผูบริโภคมีความพึงพอใจตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.73 คิดเปนรอยละของ
ระดับความพึงพอใจเทากับ 74.91 
 4. ผลการวิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
พบวา จุดแข็ง คือ ผูนํากลุมมีความเขมแข็ง ผลิตภัณฑมีคุณภาพและหลากหลายรวมถึงมีเอกลักษณ   
มีเครือขายกับชุมชนใกลเคียง จุดออน คือ ขาดการวางแผนดานการตลาด ขาดความรูดานระบบ
การเงิน ชองทางการจัดจําหนายนอย โอกาส คือ ไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนนโยบายใหเจาหนาที่ภาครัฐใสผาพื้นเมือง พื้นที่ในตําบลนาหมื่นศรี มีแหลงทองเที่ยวที่
กําลังไดรับความนิยม อุปสรรค คือ ความรุนแรงทางการเมืองและความผันผวนทางเศรษฐกิจ เยาวชน
รุนใหมไมมีความสนใจเกี่ยวกับการทอผา 
 5. สวนดานแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดเปนรายดาน พบวา 1) ดานผลิตภัณฑ ควร
รวมมือกับหนวยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ เชนลวดลายการทอ หรือ
พัฒนาผลิตภัณฑรูปแบบใหม ๆ เขาสูตลาด Modern Trade ใหมากข้ึน 2) ดานราคา ควรต้ังราคา
แบบเจาะตลาดเพื่อเปนการกระตุนยอดขาย 3) ดานการจัดจําหนาย ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย
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The purpose of this research were 1. To study buying behavior for Na Muen 
Sri Weaving Group Nayong District , Trang Province 2. To study The strategic marketing 
Development for Na Muen Sri Weaving Group Nayong District, Trang Province 3 . To 
study internal environment and external environment of Na Muen Sri Weaving 
Community Enterprise Nayong District , Trang Province 4 . To propose a guideline to 
develop strategic marketing for Na Muen Sri Weaving Group Nayong District , Trang 
Province. The research completed by using mixed methods research in combination 
of Quantitative Research and Qualitative Research method. The research instruments 
was a questionnaire and interview. Statistic used in the research were percentage, 
average and standard deviation.  The research finding are as follows:  

1. Most of the respondents were female early middle ages (36-45 years) marital 
status, bachelor's Degree, earned between 1 5 ,0 0 1 - 2 0 ,0 0 0  bath, occupation of 
government / employee. 

2. Most of the respondents purchased the cloth for use it yourself. Buy product 
at Na Muen Sri Weaving Group Center, make a purchase manually, buy the product 
based on the pattern of the fabric, receive product Information updates from other 
people, the cost per purchase is less than 1,000 baht. 

3. Overall, consumers are satisfied with marketing Na Muen Sri Weaving Group 
Nayong District , Trang Province on a high level, the mean was 3.75 and the standard 
deviation 0.73 was the percentage of satisfaction level of 74.91. 
 4. Analysis of the environment of Na Muen Sri Weaving Group Nayong District 
, Trang Province found that Strengths are leadership groups are strong, the products 
are of high quality and variety as well as unique, has a network with nearby 
communities, Weaknesses are lack of marketing planning, lack of financial knowledge, 
and Less distribution channels, Opportunities are supported by government and 
private sectors, a policy for government officials to wear local textiles, area in Na Muen 
Sri There are popular destinations, Threats are political violence and economic 
fluctuations, young generation has no interest in weaving. 
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 5. The guidelines in marketing strategy development for Na Muen Sri Weaving 
Group found that 1) Products Should cooperate with government agencies and higher 
education institutions to develop products. Weaving patterns or develop new products 
into the Modern Trade market. 2) Price should set the market price to stimulate sales. 
3) Place It should increase distribution channels to a wide range of consumers can 
easily access by focusing Social Media, Digital Marketing and4) Promotion there should 
be advertising and public relations, Via the online media electronics and to continue. 
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บทที่ 1 
 บทนํา  

 
ความเปนมาและความสําคัญ 

 
 ในชวงหลายปที่ผานมา ประเทศไทยไดเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจหลายครั้ง ทําใหรัฐบาล
ในแตละยุคสมัยตางก็มีแนวความคิดที่จะหาวิธีทําใหประเทศสามารถกําหนดยุทธศาสตรของประเทศ 
ใหมีความสามารถในการแขงขันที่สูงข้ึน สอดคลองกับการเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจโลก           
รัฐบาลที่ผาน ๆ มาจึงกําหนดกรอบยุทธศาสตรการพัฒนาเศรษฐกิจ โดยมองภาพของเศรษฐกิจอยาง
เปนระบบ และมีเปาหมายที่จะรักษาไวซึ่งการเติบโตของเศรษฐกิจอยางมีคุณภาพและเสถียรภาพ   
เนนความสมดุลระหวางการพัฒนาเศรษฐกิจระดับฐานราก และการสรางความเช่ือมโยงเศรษฐกิจ
ภายในประเทศกับเศรษฐกิจโลก อยางรูเทาทันภายในระบบเศรษฐกิจแบบเสรี ดวยความเช่ือมั่น     
วาสังคมไทยยังมีศักยภาพ และสามารถพัฒนาข้ึนมาได รัฐบาลจึงหาทางที่จะสรางรายไดใหกับ
ประชาชนและประเทศชาติ ทั้งน้ีตองหาทางเปลี่ยนมุมมองในชุมชนใหเห็นวาสิ่งที่ตนมีอยูน้ัน          
คือทรัพยสินที่มีราคาสามารถเพิ่มรายได หากรูจักการจัดการกับทรัพยสินน้ันอยางชาญฉลาด 
 แนวทางการพัฒนาวิสาหกิจชุมชน เปนแนวทางหน่ึงที่จะชวยแกปญหาความยากจนของ
ประชาชนและเปนแนวทางที่สรางเศรษฐกิจ สังคม และชุมชนใหมีความย่ังยืน เพราะเปนการสงเสริม
ใหชุมชนรูจักใชทรัพยากรทองถ่ิน ทําใหพวกเขาสามารถพึ่งพาตนเองในระยะยาวไดอยางมั่นคง ซึ่ง
กลุมงานพัฒนาวิสาหกิจเกษตรชุมชน กรมสงเสริมการเกษตร (2549) ไดอธิบายความหมายของ
วิสาหกิจชุมชนไววา วิสาหกิจชุมชน (SMCE หรือ small and micro community enterprise) 
หมายถึง กิจการของชุมชนที่เกี่ยวของกับการผลติสินคา การบริการหรือกิจการอื่น ๆ  ที่ดําเนินการโดย
คณะบุคคลในชุมชนที่มีความผูกพันกัน มีวิถีชีวิตรวมกันและรวมตัวกันประกอบกิจการดังกลาวข้ึน    
ไมวาจะเปนนิติบุคคลหรือไมเปนนิติบุคคลในรูปแบบใด เพื่อสรางรายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของ
ครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชน โดยลักษณะสําคัญของวิสาหกิจชุมชน  มีองคประกอบอยางนอย 
7 ประการ 1.ชุมชนเปนเจาของและผูดําเนินการ 2.ผลผลิตมาจากกระบวนการในชุมชน โดยใชวัตถุดิบ 
ทรัพยากร ทุน แรงงานในชุมชน เปนหลัก 3.ริเริ่มสรางสรรคเปนนวัตกรรมของชุมชน 4.เปนฐานภูมิ
ปญญาทองถ่ิน ผสมผสานภูมิปญญาสากล 5.มีการดําเนินการแบบบูรณาการ เช่ือมโยงกิจกรรมตาง ๆ 
อยางเปนระบบ 6. มีกระบวนการเรียนรูเปนหัวใจ และ7.มีการพึ่งพาตนเองของครอบครัวและชุมชน
เปนเปาหมาย เครือขายวิสาหกิจชุมชน หมายถึง คณะบุคคลที่รวมตัวกัน โดยมีวัตถุประสงคในการทํา
กิจกรรมอยางหน่ึงอยางใด เพื่อประโยชนในการดําเนินงาน ของวิสาหกิจชุมชนในเครือขาย  
 ในพระราชบัญญัติสงเสริมวิสาหกิจชุมชน พ.ศ. 2548 มีเจตนารมณเพื่อใหมีการสงเสริม
ความรูและภูมิปญญาทองถ่ิน การสรางรายได การชวยเหลือซึ่งกันและกัน การพัฒนาความสามารถใน
การจัดการ และการพัฒนารูปแบบของวิสาหกิจชุมชน มีผลใหชุมชนพึ่งพาตนเองได และพัฒนาระบบ
เศรษฐกิจชุมชนใหมีความเขมแข็ง พรอมสําหรับการแขงขันทางการคาในอนาคตไมวาในระดับใด 
รวมถึงการพัฒนาวิสาหกิจชุมชนไปสูการเปนผูประกอบกิจการในระดับสูงข้ึนตอไป ซึ่งสอดคลองกับ
ยุทธศาสตรการพัฒนาประเทศตามแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับที่ 10 ที่มีจุดมุงหมาย
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ในการแกปญหาความยากจนและยกระดับคุณภาพชีวิตของคนสวนใหญของประเทศ เพื่อใหเกิด    
การพัฒนาที่ ย่ังยืนและความอยูดีมีสุขของคนไทย ภายใตแนวทางปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง           
เนนการสรางความเขมแข็งของชุมชน และสังคมใหเปนรากฐานการพัฒนาที่สําคัญของประเทศ      
โดยใหความสําคัญกับการสรางความมั่นคงของเศรษฐกิจชุมชน ดวยการบูรณาการกระบวนการผลิต
บนฐานศักยภาพ และความเขมแข็งของชุมชนอยางสมดุล เนนการผลิตเพื่อการบริโภคอยางพอเพียง
ภายในชุมชน รวมทั้งพัฒนาระบบการบมเพาะวิสาหกิจชุมชนควบคูไปกับการสรางผูประกอบการใหม
ดวยการพัฒนาความรูดานการจัดการ การตลาดองคความรูเกี่ยวกับการผลิตสินคาที่มีอัตลักษณ
เฉพาะถ่ิน พัฒนามาตรฐานสินคา การสรางตราสินคา การจัดการเรื่องทรัพยสินทางปญญา และ     
การพัฒนาทักษะในการประกอบอาชีพของกลุมตางๆ ใหสอดคลองกับความหลากหลายของชุมชน 
เพื่อลดความเสี่ยงทางเศรษฐกิจ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ, 
2549)  
 สําหรับจังหวัดตรัง ผาทอนาหมื่นศรี เปนผาทอพื้นเมือง จากตําบลนาหมื่นศรีอําเภอนาโยง  
จังหวัดตรัง ชาวหมูบานนาหมื่นศรี มีอาชีพทํานาทําสวน และมีอาชีพทอผามาหลายช่ัวอายุคนมาแลว 
ผาทอนาหมื่นศรีนอกจากจะมีใชกันเองภายในครัวเรือนแลวยังมีการสงออกไปจําหนาย ในหมูบาน
ใกลเคียงอีกดวย การทอผาไดหยุดชะงักลง เมื่อสงครามโลกครัง้ที่ 2 ภายหลังสงครามโลกอุตสาหกรรม
การทอผาทางยุโรปเจริญกาวหนามากย่ิงข้ึน สวนผาทอที่ทอดวยเครื่องจักร ไดแพรหลายเขามา      
ในประเทศไทยชาวบานก็นิยมหันไปซื้อผา ที่ทอดวยเครื่องจักร ต้ังแตน้ันมา ผาทอนาหมื่นศรีก็
หยุดชะงักลงจนกระทั่ง ป พ.ศ. 2514 ไดมีผูคิดริเริ่มการทอผาอีกคือ นางนาง ชวยรอด อายุ 78 ป     
ไดรวบรวมคนที่มีอายุรุนราวคราวเดียวกันได 3 คน และนําเอากี่ทอผาในสมัยกอนมาซอมไดทอผามา
จนถึงปจจุบัน ตอมาพัฒนากรอําเภอเมืองตรังไดพัฒนาอาชีพการทอผาของชาวนาหมื่นศรีและ       
นําชาวบานรวมกลุมทอผาข้ึนและใหงบประมาณเปนคาแรงในการทอผาทํากี่ทอผาพื้นเมือง ได 10 
หลัง พ.ศ. 2522 มีสมาชิกกลุมทอผาถึง 60 คน ทางพัฒนากรจังหวัดไดอนุมัติสรางอาคารสมทบอีก 
เปนเงิน 271,000 บาท และในปน้ันไดจัดต้ังเปนสหกรณทอผาข้ึน เรียกวา ศูนยฝกทอผานาหมื่นศรี 
ตําบลนาหมื่นศรี และปจจุบันต้ังช่ือกลุม เรียกวา กลุมทอผาหมื่นศรี จนปจจุบันกลุมทอผานาหมื่นศรี
มีสมาชิกจํานวน 138 คน โดยมี นางสาวอารอบ เรืองสังข ประธานกลุมวิสาหกิจชุมชนผาทอนาหมื่น
ศรี สถานที่ผลิตอยูที่หมู 8 บานควนสวรรค ตําบลนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง (สํานักงาน
พัฒนาชุมชนจังหวัดตรัง 2555) 
 ปจจุบันปญหาของวิสาหกิจชุมชนที่สําคัญก็คือ การขาดความรูทางดานการตลาด การผลิต 
การบริหารจัดการ อยางไรก็ดี หากนําเอาแนวคิดในการพัฒนาเศรษฐกิจแบบพอเพียงและวิสาหกิจ
ชุมชนที่กําลังไดรับความสนใจและไดรับการสงเสริมจากรัฐบาลปจจุบัน ผนวกเขากับการนําความรู
จากวิทยาการสมัยใหมทั้งทางดานการตลาด มาประยุกตใชกับภูมิปญญาทองถ่ินในชุมชนแลว          
ก็จะสามารถทําใหเกิดการพัฒนาวิสาหกิจอยางย่ังยืน ทําใหชุมชนสามารถพึ่งพาตนเองและใช
ทรัพยากรภายในชุมชนใหเกิดประโยชนสูงสุดตามแนวคิดการพัฒนาเศรษฐกิจแบบพอเพียงตอไป 
(วิชิต นันทสุวรรณ, 2549)  
 หากกลุมไดรับองคความรูที่ถูกตองทั้งทางทฤษฏีและเชิงปฏิบัติแลว ผลิตภัณฑผาทอนาหมื่นศรี         
ก็มีโอกาสจะขยายตลาดไดมากย่ิงข้ึน และกลุมกส็ามารถสรางขีดความสามารถในการแขงขันไดดีมาก
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ข้ึน ซึ่งจะสงผลใหกลุมมีการเจริญเติบโตที่ย่ังยืนไดตอไปได อันเปนไปตามแนวคิดการพัฒนาเศรษฐกิจ
แบบพอเพียงและย่ังยืน เพราะกลุมมีจุดแข็งและความไดเปรียบดานตนทุนในการผลิตเน่ืองจากเปน
ภูมิปญญาชาวบานที่ผลิตผาฝายมาเปนเวลาที่ยาวนาน ประกอบกับอําเภอนาโยง ก็มีช่ือเสียงดาน
ผลิตภัณฑผาทอมายาวนานเชนกัน ดังน้ัน การนําความรูจากวิทยาการสมัยใหมในดานการตลาด ไป
ประยุกตและบูรณาการกับภูมิปญญาทองถ่ินแลว ก็จะสามารถชวยใหชุมชนสามารถพึ่งพาตนเองได 
และใชทรัพยากรภายในชุมชนทีม่ีอยูใหเกิดประโยชนอยางคุมคา 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผาทอหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
 2. เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกจิชุมชนกลุมผาทอนาหมืน่ศร ีอําเภอ
นาโยง จังหวัดตรัง 
 3. เพื่อศึกษาสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการจัดการวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอ   
นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
 4. เพื่อเสนอแนะแนวทางการพฒันากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอ    
นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
 
ขอบเขตการวิจัย 
ขอบเขตดานเน้ือหา 
       การวิจัยครั้งน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพ โดยขอมูลเชิงปริมาณจะประกอบดวย  
1. ขอมูลเชิงประชากรศาสตร 2.ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา และ 3.ขอมูลดานกลยุทธทาง
การตลาด สวนขอมูลเชิงคุณภาพจะประกอบดวย 1. การบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอ
นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 2. สภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการจัดการวิสาหกิจ
ชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง  
 
ขอบเขตดานประชากร 
      ในการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยใชวิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ และเชิงปริมาณ โดยการศึกษาเชิงคุณภาพจะ
ประกอบดวยการสังเกต (Observation) สัมภาษณ ( interview) และการสนทนากลุม (Focus 
group) โดยมีขอบเขตการวิจัยดังตอไปน้ี ขอบเขตดานประชากร ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดกําหนด
หนวยของการวิเคราะห (Unit of analysis) คือ วิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง โดยเก็บขอมูลจากตัวแทนวิสาหกิจชุมชน ไดแก ประธาน รองประธาน และผูมีสวนรวมใน
การดําเนินงาน หรือสมาชิกซึ่งประธานไดมอบหมายใหเปนผูใหขอมูลแกผูวิจัยและการศึกษาเชิง
ปริมาณ จะทําการศึกษาโดยการใชแบบสอบถามในการสํารวจ โดยมีขอบเขตการวิจัยดังตอไปน้ี 
ขอบเขตดานประชากร คือ กลุมผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ และกลุมผูที่เกี่ยวของ 
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ขอบเขตดานพ้ืนท่ี 
           ผูวิจัยไดกําหนดพื้นที่สําหรับการวิจัยคือ ที่ต้ังวิสาหกิจชุมชน หมู 8 บานควนสวรรค กลุมผา
ทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จงัหวัดตรัง 
 
คําจํากัดความท่ีใชในงานวิจัย 
 

1. กลยุทธทางการตลาด  (Marketing Strategy) หมายถึง การใชสวนประสมทาง
การตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย หรือตลาดเปาหมาย เปนวิธีการพื้นฐานที่สรางใหเกิดความ
ตองการผลิตภัณฑ ซึ่งประกอบดวย การตัดสินใจ การกําหนดตลาดเปาหมาย การกําหนดตําแหนง
ผลิตภัณฑ การกําหนด กลยุทธสวนผสมทางการตลาด และการกําหนดระดับคาใชจายการตลาด 

2. วิสาหกิจชุมชน (Community enterprise) หมายถึง กิจการของชุมชนเกี่ยวกับการ
ผลิตสินคา การใหบริการหรือการอื่น ๆ ที่ดําเนินการโดยคณะบุคคลที่มีความผูกพัน มีวิถีชีวิตรวมกัน
และรวมตัวกันประกอบกิจการดังกลาว ไมวาจะเปนนิติบุคคลในรูปแบบใด หรือไมเปนนิติบุคคล เพื่อ
สรางรายไดและเพื่อการพึ่งพาตนเองของครอบครัว ชุมชนและระหวางชุมชน 

3. พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทําตางๆของบุคคลที่
แสดงออกมา ในการแสวงหาซื้อสินคาและบรกิารที่คาดหวังวาจะสามารถตอบสนองความตองการและ
ความพึงพอใจของตนเองภายใตกระบวนการตัดสินใจที่มีมากอนการซื้อ 
 
ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 

1. เพื่อทราบถึงแนวทางในการบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชน กลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง 

2. เพื่อทราบถึงสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการดําเนินการของวิสาหกจิชุมชนกลุมผาทอ
นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จงัหวัดตรงั 

3. เพื่อทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จงัหวัดตรัง  ของผูบริโภค 
4. เพื่อทราบถึงแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกจิชุมชน กลุมผาทอนาหมื่นศร ี

อําเภอนาโยง จงัหวัดตรงั 
5. เพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกจิชุมชน กลุมผาทอนาหมื่นศร ี

อําเภอนาโยง จงัหวัดตรงั 
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บทที่ 2  
แนวคดิ ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเรื่อง”การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัด

ตรัง” มีการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีmเกี่ยวของดังน้ี 
1. ประวัติความเปนมาของผาทอนาหมื่นศร ี 
2. แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาด  
3. แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมผูบรโิภค  
4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
5. งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
6. กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 
ประวัติความเปนมาของผาทอนาหมื่นศรี 

นาหมื่นศรีปจจุบันไดช่ือวาเปนแหลงทอผาใหญที่สุดของจังหวัดตรังและเปนแหลงเดียวที่  
สามารถมองเห็นการสืบทอดจากอดีต ในขณะที่แหลงอื่นๆ เพิ่งจะกอต้ังข้ึนใหมไมมากนัก ทั้งน้ีเพราะมี
บรรดาผูเฒาผูแกจํานวนหน่ึงที่ยังถักทอสายใยในผืนผามาอยางตอเน่ืองจนถึงวันน้ี (สุนทรี สังขอยุทธ, 
2548) ผูเฒาชาวบานนาหมื่นศรีไดเลาวา หมูบานน้ีทอผาสืบตอกันมานับ รอย ๆ ป ชาวบานจะทอผา
ในยามวางหลังจากการทําไร ทํานา ทําสวนแลว โดยชาวบานจะปลูกฝาย ไวสําหรับทอผาดวยตนเอง 
(วิบูลย ลี้สุวรรณ, 2536) จะเห็นวาผาทอนาหมื่นศรีมีความเปนมา แตกตางจากแหลงทอผาอื่น ๆ      
ดังประวัติความเปนมาดังน้ี 

สถาบันทักษิณคดีศึกษา (2529) อธิบายถึงผาทอนาหมื่นศรีวาเปนผาทอพื้นเมืองจาก ตําบล
นาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง มีประวัติความเปนมาเมื่อชาวหมูบานนาหมื่นศรีมี อาชีพทํานา
ทําสวนและทอผาหลายช่ัวคนมาแลว การทอผาของชาวบานนาหมื่นศรีนอกจากจะทอ ใชกันเอง
ภายในครอบครัวในหมูบานแลว ยังสั่งใหขายใหกับหมูบานใกลเคียงอีกดวย การทอผา ไดหยุดชะงักลง
เมื่อเกิดสงครามโลกครั้งที่ 2 หลังสงครามโลกอุตสาหกรรมทอผาทางยุโรป เจริญกาวหนามากข้ึน     
ผาทอที่ทอดวยเครื่องจักรไดแพรหลายเขามาในประเทศไทย มีราคาถูก พอซื้อหาได ชาวบานก็หันไป
นิยมผาทอดวยเครื่องจักร ต้ังแตน้ันมา ผาทอนาหมื่นศรีก็หยุดชะงัก ไมใครทออีก จนกระทั่งป พ.ศ.
2514 นางนาง ชวยรอด อายุขณะน้ัน 78 ป เปนราษฎรหมูที่ 8 ตําบลนาหมื่นศรี เห็นวาตัวเองชรา
มากแลว มีเวลาวางมาก อีกประการหน่ึงอยากใหลูกหลานไดดู วิธีทอผาพื้นเมืองแบบโบราณซึ่งเรียก
กันวา “ผาทอกี่พื้นบาน” จึงไดรวบรวมคนที่มีอายุรุนราว คราวเดียวกัน และเคยทอผามาได 3 คน คือ 
นางผอบ ขุนทอง นางอิน เชยช่ืนจิตร และนางเหิม ชูบัว เมื่อรวบรวมสมาชิกทั้ง 3 คนไดแลว ก็นําเอา
กี่ทอผากับเครื่องมือที่เก็บไวในสมัยกอนมาซอมแซม จนใชการได แลวเริ่มทอผาดวยกันทั้ง 4 คน โดย
ผลัดกันทอ ทอเปนผาถุงบาง ผาหมบาง ในตอน แรกไมมีใครสนใจ จนกระทั่งนางกุศล นิลลออ บุตร
ของนางนาง ชวยรอด ซึ่งแตงงานไปแลวกลับมาเย่ียมแม เห็นแมและพรรคพวกของแมทอผาอยู      
เกิดชอบข้ึนมา ต้ังแตน้ันนางกุศลได เฝาดูการทอผาของแมทุกวัน และหัดทอผาอยูหลายเดือนจน
สามารถทอได นางนางและเพื่อน ๆ เห็นวานางกุศลเปนคนเอาจริงเอาจังในการทอผา จึงไดถายทอด
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วิธีการทอผาทุกอยางให ทั้งผาทอ แบบธรรมดาและผาลายดอกตาง ๆ  จนกระทั่งนางกุศลทอได       
ทุกลาย และมีความชํานาญ ในตอน แรกก็ทอใชภายในครอบครัวกอน ตอมาในป พ.ศ.2516 นาย
ไพจิตร ทิพยเดช พัฒนากรอําเมืองตรัง ไดเห็นการทอผาของนางกุศลและเห็นวาผาที่ทอไดเปนผาที่มี
ลายแปลกสวยงามผิดไปจากผาทอที่มีอยูในทองตลาด ประกอบกับชาวบานใหความสนใจไปดูการทอ
ผาที่บานของนางกุศลอยู ไมนอย นายไพจิตรก็ไดชองทางที่จะพัฒนาอาชีพของชาวบานในหมูบานนาหมืน่
ศร ีจึงใหนางกุศลเปนผูประสานงานในการชักนําชาวบานรวมกลุมข้ึนเพื่อที่จะพัฒนาการทอผาข้ึนใน
ครั้งแรกรวบรวมผูสนใจได 10 คน ทางพัฒนากรอําเภอไดของบประมาณครั้งแรกใหเปนเงิน 3,600 
บาท     เงินอุดหนุนครั้งแรกที่ไดมาน้ีไดจางเปนคาแรงทํากี่ทอผาแบบพื้นเมืองได 10 หลัง (ไมที่ทํากี่
น้ันใหสมาชิกหามาเอง) เมื่อสรางกี่ทอผาแลว นางกุศลเปนคนสอนทอใหกับสมาชิก จนกระทั่งสมาชิก
ทั้ง 10 คนทอผาไดหมด ผาที่ทอไดในครั้งแรก ๆ ชาวบานภายในหมูบานไดซื้อขายกันเอง และเริ่ม
กระจายไปยังหมูบานอื่น ๆ  คนอื่น ๆ ที่ไมไดเปนสมาชิกกลุมทอผาก็สนใจมากข้ึน ในป พ.ศ. 2517 
กลุมทอผาไดขยายตัวข้ึนมีสมาชิกถึง 30 คน ในปน้ันไดเงินอุดหนุนอีก 8,000 บาท ใหสรางกี่ทอผา
เพิ่มอีก 16 หลัง เปนกี่กระตุกซึ่งทอผาไดเร็วกวากี่พื้นบานที่มีอยูเกา ป พ.ศ.2519 กรมพัฒนาชุมชนเห็นวาผา
ทอนาหมื่นศรขียายตัวข้ึนอยางรวดเรว็ อนุมัติใหกลุมทอผายืมเงินหมุนเวียนสําหรับซื้อวัสดุ 7,400 บาท 
ธนาคารกรุงไทยสาขาตรังใหกูสมทบอีก 10,000 บาท รวมเปนเงิน 17,400 บาท ในป พ.ศ. 2521    
ทางองคการบริหารสวนจังหวัดตรัง เห็นวาอาชีพทอผาของชาวบานหมูบานนาหมื่นศรีจะเปนที่นิยม
ของชาวบานทั่วไป อีกประการหน่ึง จะทําใหชาวบานมีอาชีพเพิ่มข้ึนจึงไดอนุมัติเงินสรางโรงทอผาให 1 
หลัง เปนเงิน 150,000 บาท ป พ.ศ.2522 สมาชิกกลุมทอผาไดเพิ่มข้ึนถึง 60 คน ทางพัฒนากรจังหวัด
ไดอนุมัติเงินสราง อาคารเพิ่มอีก 150,000 บาท ในป พ.ศ. 2524 และ 2525 สมาชิกเพิ่มข้ึนเปน 80 
คน พัฒนากรจังหวัดและสภาจังหวัดตรังอนุมัติเงินสรางอาคารสมทบอีก 271,000 บาท และในป
น้ันเอง สมาชิกที่ทอผาก็ไดรวมกันจัดต้ังเปนสหกรณทอผาข้ึน มีการปรับปรุงลักษณะและวิธีการ 
ดําเนินงานใหสามารถบริการทางดานวิชาการแกสตรีทั่วไปไดอยางกวางขวาง และเหมาะสมตามหลัก
วิชา จึงเปดดําเนินการในลักษณะศูนยฝกอาชีพทอผาข้ึน เรียกวา “ศูนยฝกอาชีพทอผา ตําบลนาหมื่น
ศร”ี 

ลักษณะของผาทอนาหมื่นศรีอยูที่ฝมือการทอและลายตางๆ ของผาที่ทอได เน่ืองจากผาทอ
นาหมื่นศรีเปนผาทอดวยมือ จึงมีความละเอียดออนนาใช และมีความแปลกในลายที่ทออัน เปนลาย
เฉพาะตัวของผาทอนาหมื่นศรี ซึ่งประกอบดวยลายตางๆ ถึง 13 ลาย คือ 1) ลายลูกแกว 2) ลาย
ลูกแกวชิงดวง 73 3) ลายลูกแกวโขง 4) ลายลูกแกวสี่เม็ดใน 5) ลายราชวัตร 6) ลายตาหมากรุก      
7) ลายดอกจัน 8) ลายเกสร 9) ลายดอกกก 10)ลายดอกพิกุล 11)ลายหางกระรอก 12)ลายตัวอักษร 
13)ลายรูปสัตว 

ในสมัยแรกเริ่ม ผาทอนาหมื่นศรีจะใชวัสดุที่หาไดในทองถ่ินมาทอเปนผืนผา เชน ฝาย ดายดิบ 
ปจจุบันไดใชวัสดุสิ่งทอที่มีขายอยูทั่วไปในทองตลาด เชน ดาย ไหม ไหมเทียม ไนลอน เปนตน ผาทอ
นาหมื่นศรีที่ทอสําเร็จรูปแลวมีหลายชนิด เชน ผาตัดเสื้อชายหญิงมีสีและลายตางๆ ผาโสรงชาย ผาถุง 
ผาขาวมา ผาเช็ดหนา เปนตน ผาที่ทอได สมาชิกทุกคนจะนํามามอบใหกับสหกรณทอผาเปนผูขายให 
กรรมการกลุม เปนผูกําหนดราคาและเปนผูขายเอง 
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ลักษณะของผาทอนาหมื่นศรี  
ผารุนเกาที่พบทั้งหมดจะยืนสแีดง สวนดานพุงที่ทําใหเกิดลวดลาย นิยมใชสีเหลืองเปน สวนใหญ 

รองลงมาเปนสีขาว มีบางที่ใชสีเขียว ถาเปนผาสีแดงเหลืองทุกคนบอกไดวาเปนของนาหมื่นศรี 
ปจจุบันมีการแปรเปลี่ยนสีไปบางตามความตองการของตลาด แตในกรณีทอใชเอง ยังคงเปนสีแดง
เหลืองไมเปลี่ยนแปลง ลักษณะพิเศษอีกอยางหน่ึงของผาหมและผาเช็ดหนาของนามหมื่นศรี คือ    
การถักทอ สวนประกอบของผืนผา สังเกตไดจากริมผาทั้ง 2 ขาง จะมีขอบเปนช้ัน ๆ ทั้งสองดานกอน
ถึง ตัวลายมช่ืีอเรียกเฉพาะแตละช้ัน เรียกลําดับตามแนวเสนยืน ไดแก ริมตีน แมแคร ลูกเกยีบ ริมผา 
ตามแนวเสนพุง นับรวมทั้งหมดเปนชายผา มีสวนประกอบยอยๆ เปนชายครุย ชายบัด ชายผา (ทอพื้น) 
หนาผา ลายที่จะนับเปนลักษณะพิเศษของนาหมื่นศรีได คือ ลายประสมตาง ๆ ทําใหเกิดเปนลายใหม
ข้ึนไดหลากหลาย ลายที่ลงตัวที่สุดคือลายดาวลอมเดือน การทอผาของบานนาหมื่นศรี นอกจากจะทอ
ข้ึนเพื่อใชในชีวิตประจําวันแลว ยังทอข้ึนใช ในโอกาสพิเศษตามคตินิยมของหมูบานเปนพิเศษดวย 
เชน เทศกาลวันสงกรานต วันตรุษ วันสารท พิธีแตงงานโดยเฉพาะแหศพ ชาวบานจะทอผาพิเศษ
สําหรับใชคลุมบนหีบศพ เรียกวา “ผาพานชาง” ผาพานชางน้ีจะทําติดตอกัน 3 ผืน ยาวประมาณหน่ึง
ถึงสองเมตร การทอจะทอ เปนตัวอักษรเปนคําโคลงเปนคติเตือนใจ ใหยึดมั่นในความดีที่ถูกทํานอง
คลองธรรมสําหรับผูที่ยัง มีชีวิตอยู เมื่อเสร็จพิธีแลวจะนําไปตัดเปนช้ินๆ เทาผาเช็ดหนาหรือทําผาเช็ด
ปากถวายพระ ซึ่งแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธของงานศิลปหัตถกรรมกับขนบประเพณีทองถ่ินไดเปน
อยางดี (วิบูลย ลี้สุวรรณ, 2536) 

 
แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาด 

2.1 ความหมายของกลยุทธทางการตลาด 
ความหมายกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategy) ไดมีผูใหคําจํากัดความวา กลยุทธ

ทางการตลาดไวหลายลักษณะ ดังน้ี 
แมคคาธี (McCarthy.1995: 815) กลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง วิธีการใชสวนประสม

ทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมาย จากความหมายน้ีเปนการใชสวนประสม 4 ประการ คือ 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด เพื่อสนองความตองการ
ของตลาดเปาหมาย ตลาดเปาหมายก็คือกลุมของลูกคาที่มีลักษณะคลายคลึงกันซึ่งบริษัทเลือก
เปาหมาย ตลาดเปาหมายอาจเปนกลุมผูบริโภค ผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก หรือหนวยงานรัฐบาลก็ได 

คอทเลอร และอารมสตรองค (Kotler and Armstrong.1996: G7) กลาววา กลยุทธทาง
การตลาด(Market Strategy หรือ Marketing Strategic Planning) หมายถึง ข้ันตอนในการกําหนด
จุดมุงหมายทาง การตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการออกแบบสวนประสมทางการตลาดเพื่อ
สนองความพึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุงหมายขององคกร 

คอทเลอร (Kotler.1997: 287) กลาววา กลยุทธการตลาด หมายถึง วิธีการข้ันพื้นฐานซึ่ง
หนวยธุรกิจใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ประกอบดวยการตัดสินใจในตลาดเปาหมาย
การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ การกําหนดสวนประสมทางการตลาด และระดับคาใชจายทาง
การตลาด จากความ หมายน้ีบอกใหทราบถึงสวนประสมของกลยุทธทางการตลาดซึ่งประกอบดวย
ข้ันตอน คือ การตัดสินใจในตลาดเปาหมาย ซึ่งจะตัดสินใจเลือกเปาหมายไดถูกตอง จะตองวิเคราะห
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ขนาดโครงสรางและพฤติกรรมของตลาดเปาหมายกอนแลวมีการแบงสวนตลาด การเลือกตลาด
เปาหมาย และวิเคราะหกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑแลวจึงกําหนดสวนประสมทางการตลาดและ
คาใชจายทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายน้ัน 

ศุภร เสรรีรัตน (2543:20) ไดใหความหมายวา กลยุทธทางการตลาด (Market Strategy) คือ 
แผนการปฏิบัติงานที่ออกแบบ เพื่อใหองคกรบรรลุเปาหมายในระยะยาว กลยุทธทางการตลาดจะ
เกี่ยวของกับเปาหมายของธุรกิจโดยทั่วไป 

จากความหมายดังกลาวขางตน สามารถสรุปไดวา กลยุทธการตลาด หมายถึง การกําหนด
วิธีการใชเครื่องมือทางการตลาด ในการวิเคราะหสถานการณทางการตลาด เพื่อสนองตอบความ
ตองการของตลาดเปาหมายหรือวัตถุประสงคที่ต้ังไว 
 
 2.2 ข้ันตอนการกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
 ข้ันตอนการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเปนการวิเคราะหสถานการณทางการตลาด การ
กําหนดตลาด และพฤติกรรมของตลาด รวมถึงการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาด ในการ
กําหนดข้ันตอนน้ีประกอบดวย 2 ข้ันตอนที่ธุรกิจตองนําไปใช สวนขององคประกอบในแตละข้ันน้ัน
ข้ึนอยูกับธุรกิจ วาธุรกิจใดสามารถใชองคประกอบใดได บางธุรกิจอาจใชไดทุกองคประกอบบางธุรกิจ
อาจตองเลือกใชเพียงบางองคประกอบ การกําหนดกลยุทธทางการตลาดประกอบดวย 2 ข้ัน ดังน้ี
(คอทเลอร.1997 : 288 ,มหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต.ออนไลน: 2550) 
 

ข้ันที่ 1 การวิเคราะหโอกาสทางการตลาด (Analyzing Marketing Opportunities) 
                    ระบบขอมูลทางการตลาดและการวิจัยตลาด (Marketing Information Systems 
 and Marketing Research) เปนระบบที่ประกอบดวยคน อุปกรณ และระเบียบวิธีตางๆที่ออกแบบ
ไวเพื่อเก็บรวบรวม จําแนก วิเคราะหประเมิน และแจกจายขอมูลที่ตองการและใชประโยชนไดไปยัง
ผูใชในเวลาที่ตองการ 
  ก า ร วิ เ ค ร า ะ ห สิ่ ง แ ว ด ล อ ม ท า ง ก า ร ต ล า ด  ( Analyzing The Marketing 
Environment) เปนการวิเคราะหถึงความเปนไปไดองการตลาด โดยจะตองทราบถึงความตองการ
ของลูกคาที่ยังไมไดถูกตอบ สนองและแนวโนมของสภาพแวดลอมภายนอก เพราะแมในปจจุบัน
บริษัทตางๆพยายามออกแบบสินคามาใหมีความหลากหลายมากที่สุด แตก็ยังคงมีความตองการที่ยัง
ไมไดถูกตอบสนองอีกมาก 

การวิเคราะหตลาดผูบริโภคและพฤติกรรมผูซื้อ (Analyzing Consumer Markets 
 and Buyer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับตลาดของผูบริโภค และพฤติกรรมการซื้อ 
การใชสินคา และบริการของผูบริโภค การใช การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณที่จะทําให
ผูบริโภคพอใจ 

การวิเคราะหคูแขง (Analyzing Competitors) เปนการวิเคราะหวาใครคือคูแขง 
ของบริษัทรูขอไดเปรียบและเสียเปรียบของคูแขง รูถึงปจจัยที่ทําใหลูกคาชอบสินคาคูแขง รูราคาและ
ตนทุนของคูแขง และรูถึงปฏิกิริยาตอบโตของคูแขงขัน 
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 ข้ันที่ 2 การออกแบบกลยุทธทางการตลาด (กลยุทธสวนผสมทางการตลาด) (Designing 
Marketing Strategy or Marketing Mix Strategy) 

กลยุทธการตลาดเพื่อธุรกิจใหมของบริษัท (Marketing Strategy for New Business) 
เปนการกําหนดกลยุทธทางการตลาดของผูประกอบการรายใหม โดยที่ผูประกอบการจะตองรูวา
รานคาของตนมีกลุมเปาหมายเปนใคร อยูในตําแหนงใด และมีใครเปนคูแขงขัน 
  กลยุทธการตลาดสําหรับผูนํา คูชิง ผูตาม และธุรกิจรายยอย (Marketing Strategy 
for Market Leaders, Challengers, Followers and Nichers) กล ยุทธ ในขอ น้ีผูประกอบการ
จะตองรูวารานคาของเราเปนผูนํา คูชิง ผูตาม หรือธุรกิจรายยอย ซึ่งในแตละตําแหนงจะมีวิธีการใช
กลยุทธที่แตกตางกัน โดยตลาดสวนมากจะใหความสําคัญกับผูนําและผูทาชิง ทั้งที่ในความเปนจริง
แลวน้ันผูตาม หรือธุรกิจรายยอยอาจมีผลกําไรที่มากกวา สามารถตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคไดดีกวา 

กลยุทธการตลาดในแตละข้ันตอนของวงจรชีวิตผลิตภัณฑ (Marketing Strategy 
for Different Stages of the Product Life Cycle) วงจรชีวิตผลิตภัณฑแตละชนิดมี4 ข้ัน คือ         
ข้ันแนะนําข้ันเติบโต ข้ันโตเต็มที่ และข้ันตกตํ่า ซึ่งในแตละข้ันจะมีวิธีการวางกลยุทธแตกตางกัน 
ผูประกอบการรานคาตองทราบวาผลิตภัณฑของรานคาอยูในชวงวงจรใด แลวนํามากําหนดกลยุทธใน
แตละข้ัน 
   กลยุทธการพัฒนาผลติภัณฑ (Product Development Strategy) เปนการวางแผน
ถึงผลิตภัณฑของรานคาวาควรผลิตสินคาอะไร และสนองตอบความตองการของลูกคากลุมใด 

กลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑ สายผลิตภัณฑ รายการผลิตภัณฑ ตราย่ีหอ การบรรจ ุ
หี บห อและป ายฉลาก  ( Product Mix, Product Line, Product Item, Brand, Packaging and 
label Strategy) เปนการวางแผนถึงการขยาย ลด กําหนดตําแหนง และการขยายสูตลาดสวนบน
และสวนลางของผลิตภัณฑ รวมถึงการออกแบบตราย่ีหอ บรรจุภัณฑ และปายฉลากใหงายตอการ
จดจําสังเกต ทําใหผูซื้อเรียกช่ือสินคาไดถูกตอง ชวยใหผูซื้อไมสับสน เปนตน 

กลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ (Marketing Strategy for Services Firm) 
 การบริหารธุรกิจบริการใหประสบความสําเร็จน้ัน ตองประกอบดวย 3 สวน คือ การบริหารภาพพจน
ภายนอก การจัดการภายใน และเวลาแหงความจริง 

กลยุทธการต้ังราคา (Pricing Strategy) เปนการกําหนดราคาสินคา ผลิตภัณฑตาม 
วัตถุประสงคขององคกร ซึ่งการกําหนดราคาสินคาน้ันสามารถทําไดหลายวิธี ทั้งน้ีเพื่อใหรานคาไดรับ
ผลกําไรมากที่สุด หรือไดสวนแบงตลาดมากที่สุด การกําหนดราคาน้ันจะตองสอดคลองกับตําแหนง
ของผลิตภัณฑ 
  กลยุทธเกี่ยวกับชองทางการตลาด และการกระจายตัวสินคา (Marketing Channel 
and Physical Distribution Strategy) จะตองพิจารณาถึง ชองทางการจัดจําหนาย ประเภทของ
สินคาจํานวนของคนกลางในชองทางหรือความหนาแนนของคนกลาง และการสนับสนุนและการ
กระจายตัวสินคาเขาสูตลาด 

กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด (Promotion Mix Strategy) เปนการ 
ติดตอสื่อสารใหลูกคาทราบขอมูลขาวสารทางการตลาดของรานคา สามารถทําไดดังน้ี 
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1. กลยุทธการโฆษณา (Advertising) เปนการเสนอขาวเกี่ยวกับรานคา ดวยการสรางอารมณ
ใหผูชมไดรูสึกตามเพื่อกระตุนใหผูบริโภครับรูและเกิดความสนใจและตอบสนองกลับ 

2. กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) เปนการใชพนักงาน
ขายเพื่อกระตุนยอดขาย โดยกระตุนในดานการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ในการใชกลยุทธดาน
พนักงานขายน้ีจะตองทําการจัดอบรมพนักงานขาย จัดทําคูมือการขาย การสื่อสารตางเพื่อชวย
พนักงานขายใหทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพมากย่ิงข้ึน 

3. กลยุทธการสงเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) ทําการกําหนดวัตถุประสงค
ในการสงเสริมการขาย โดยกําหนดวาทําการสงเสริมการขายเพื่อกระตุนใหเกิดการทดลองใช เพื่อ
รักษาความจงรักภักดี เพื่อเพิ่มปริมาณในการซื้อ เพื่อสรางขวัญและกําลังใจ หรือเพื่อกระตุนการ
ตัดสินใจซื้อ 
 4. กลยุทธการใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation Strategy)
การใหขาวและการประชาสัมพันธเปนกลยุทธเพื่อสรางทัศนคติที่ดีเกี่ยวกับรานคา เมื่อเกิดทัศนคติที่ดี
แลวจึงเปนเรื่องไมยากที่จะกระตุนใหเกิดการกําลังซื้อกับผลิตภัณฑของรานคา 
 

2.3 การกําหนดกลยุทธทางการตลาด 
กลยุทธทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการสรางความตองการซื้อผลิตภัณฑโดยทั่วไปนิยม

แบงเปนผลิตภัณฑ (Product) การกําหนดราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม
การตลาด (Promotion) ซึ่งประกอบดวยรายละเอียด ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรรีรัตน และคณะ.2543 : 41) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจําเปน
หรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยสิ่งที่สัมผัสได และสัมผัสไมได เชน 
บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะเปนสินคา บริการ 
สถานที่ บุคคล หรือความคิด (Etzel,Walker and Staton.2001:G-9) ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมี
ตัวตนหรอืไมมีตัวตนก็ ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน และตองมีคุณคา ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปน้ี 
 1.ความแตกตางของผลิตภัณฑ(Product Differentiation) และ(หรือ) ความแตกตางทางการ
แขงขัน (Competitive Differentiation) 

2.องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) ซึ่งประกอบดวย 
 2.1 Core Product หรือผลิตภัณฑหลัก ซึ่งหมายถึงผลประโยชนสําคัญที่ผูบริโภคจะ

ไดรับจาก ผลิตภัณฑน้ัน เชน เครื่องสําอาง จะใหความสวยงามแกผูใช 
2.2 Tangible or Formal Product หรือรูปรางผลิตภัณฑ หมายถึง สวนที่เปนรูปราง

ผลิตภัณฑ ประกอบดวยคุณภาพ ลักษณะ รูปแบบ ตรา และการบรรจุหีบหอ 
2.3 Augmented Product หรือประโยชนเพิ่มของผลิตภัณฑ หมายถึง ประโยชนที่ผูซื้อ

จะไดรับนอก เหนือไปจาก Core Product และ Formal Product ซึ่งไดแกบริการตางๆ เชน บริการ
ติดต้ัง บริการขนสง เปนตน 

3.การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ(Product Positioning) เปนการออกแบบผลิตภัณฑของ 
บริษัทเพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
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4.การพัฒนาผลิตภัณฑ(Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหมและ
ปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซึ่งตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดดีย่ิงข้ึน 

5.กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ(Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
สวนประสมผลิตภัณฑ ประกอบดวย 

5.1 ความหลากหลายของสินคา มักอธิบายในรูปของความกวาง ความยาวและความลึก 
ของสินคา 

ความกวางของผลิตภัณฑ (Product Width) หมายถึง จํานวนความแตกตางกันในสาย 
ของผลิตภัณฑ (Product Line) ที่วางจําหนาย โดยธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงสายผลิตภัณฑก็ไดแก กลุมของ
สินคา ที่มีลักษณะรายการ (Item) ที่คลายกัน ใชดวยกัน ที่ขายใหกับลูกคากลุมเหมือนกัน หรือดูแล
โดยผานชองทาง การจัดจําหนายที่เหมือนกัน เชน บริษัทโตโยตา ที่ขายรถยนตรถกะบะ และรถ
สปอรต ซึ่งแตละชนิดถือเปนสายผลิตภัณฑ 

ความยาวของผลิตภัณฑ (Product Length) คือ จํานวนรายการทั้งหมดภายใตสาย 
ผลิตภัณฑแต ละชนิดที่ขายโดยธุรกิจ 

ความลึกของผลิตภัณฑ (Product Depth) คือ รายการผลิตภัณฑ (Product Item) 
ที่อยูภายใตสายผลิตภัณฑที่เราแยกรายละเอียดออกไปคือ รุนตางๆของรถยนตโตโยตาโคโรนา เปนตน 

 5.2 การทําใหสวนประสมผลิตภัณฑไดรับกําไรสูงสุด กลยุทธสวนประสมผลิตภัณฑที่ดี
ที่สุดบริษัทใด ๆ โดยเฉพาะจะข้ึนอยูกับงานดานการผลิตและความชํานาญทางการตลาดที่มี ตลอดทั้ง
แหลงทางการเงินและวัตถุประสงคของบริษัทธุรกิจที่จํากัดสายผลิตภัณฑที่มี การบริหารงานที่ดี
สามารถที่จะเพิ่มกําไรไดจากการขยายสินคาที่เสนอขายของธุรกิจสําหรับธุรกิจ ที่มีการเติบโตเต็มที่   
มีการขยายความหลากหลายของสินคาก็สามารถทํากําไรไดจากการเลิกขายผลิตภัณฑบางชนิด      
เมื่อธุรกิจอยูในชวงเวลาที่ลําบาก และมองหาโอกาสในการทํากําไรในระยะสั้นกลยุทธที่ใช คือ การ
ปรับสวนประสมผลิตภัณฑใหมีประสทิธิภาพโดยการถอนสินคาที่มีการขายตํ่าออกไป ทําใหตนทุนและ
ไดกําไรเพิ่มข้ึน 

กลยุทธอื่นที่ทําใหสวนประสมผลิตภัณฑไดรับกําไรสูงสุด คือ การขายสินคารายการทีใ่หกําไร
มากที่สุด ภายในแตละสายผลิตภัณฑ 

นอกจากน้ียังมีกลยุทธสายผลิตภัณฑอื่นที่ใช คือ การมุงเนนความสนใจเฉพาะผลิตภัณฑที่มี
จํานวนยอดขายสูงสุด หรือเนนเฉพาะรายการที่สามารถผลิตได โดยการใชความชํานาญและอุปกรณ
การผลิตที่งายที่สุด แมวากลยุทธของการมีสินคาที่แตกตางกันใหเลือกมาก จะเปนที่ตองการสําหรับ
การเนนมุงตอบสนองความตองการของลูกคาก็ตาม แตไมไดมีหลักประกันวาจะเปนวิธีที่กอใหเกิด
กําไรมากที่สุดสําหรับทุกบริษัทได ธุรกิจสวนใหญตองคนหาระดับของคุณลักษณะพิเศษของผลิตภัณฑ
ที่จะทําใหการผลิตโดยเฉพาะของธุรกิจและความสามารถทางการตลาดที่จะกอใหเกิดกําไรสูงสุดแก
บริษัท 

กลยุทธดานกําหนดราคา (Price) คือ สิ่งที่กําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบรกิาร 
ในรูปเงินตรา เปนสวนที่เกี่ยวกับวิธีการกําหนดราคา นโยบาย และกลยุทธตางๆในการกําหนดราคาดวย 
ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ       
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ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ัน ผูกําหนดกลยุทธดานราคาจะตองคํานึงถึง        
1.) คุณคาที่รับรู(Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซึ่งตองพิจารณาการยอมรับของลูกคาใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน 2.) ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 3.) การ
แขงขัน 4.) ปจจัยอื่นๆ กลยุทธดานราคาจะกลาวถึงรายละเอียดในตอนตอไป 

การกําหนดราคาสินคามี 6 รูปแบบ คือ 
1.การต้ังราคาแบบบวกกําไรสวนเพิ่ม (Markup Pricing) เปนวิธีการต้ังราคาที่งายที่สุดและ

นิยมใชมากที่สุด หมายถึง การบวกเพิ่มเงินจํานวนหน่ึง เขาไปยังตนทุนของสินคาเพื่อใหไดราคาขาย 
สวนที่บวกเพิ่มน้ีจะตองครอบคลุมคาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ และยังเหลือเปนกําไรใหกับบริษัท
นิยมใชกันมากในบริษัทคาปลีก และคาสง การต้ังราคาวิธีน้ียังยืดหยุน และสอดคลองกับธุรกิจที่
ตองการกําไรสูงสุด เพราะขนาดของกําไรสวนเพิ่มสามารถกําหนดใหสอดคลองกับวัตถุประสงคที่
แตกตางกับของธุรกิจได 

2.การต้ังราคาดวยจุดคุมทุน (Break-Even Pricing) เปนวิธีการต้ังราคาที่แสดงใหเห็นวา
ธุรกิจจะตองขายสินคาเปนจํานวนเทาใด ณ ระดับราคาที่เลือกไวแลวคุมกับเงินลงทุนในสินคา 

3.การต้ังราคาโดยใหไดรับผลตอบแทนตามเปาหมาย (Target Return Pricing) เปนการต้ังราคา 
เพื่อใหบรรลุซึ่งอัตราผลตอบแทนจากเงินลงทุนที่กําหนด (Rate of Return on Investment-ROI) 
เปนวิธีที่นิยมใชกันมากสําหรับธุรกจิขนาดใหญ โดยมีความคิดเพื่อสรางกําไรสวนเกิน ที่มากพอที่จะทาํ
ใหไดรับ ROI ที่เพียงพอ 

ข้ันตอนสําคัญของวิธีการน้ี คือ การประมาณความตองการ และการใชกําลังการผลิตอยาง
คุมคาที่สุด แมวาการต้ังราคาแบบน้ีอาจเปนไปไดสําหรับธุรกิจขนาดใหญและเปนผูนําตลาด แตอาจใช
ไมไดสําหรับธุรกิจที่มีขนาดเล็กกวาในอุตสาหกรรมที่มีการแขงขันรุนแรง 

4.การต้ังราคาจากตนทุนผันแปร (Variable-Cost Pricing) เปนการต้ังราคาที่มีพื้นฐาน
ความคิดที่วา การต้ังราคาเพื่อใหครอบคลุมตนทุนรวม เปนสิ่งที่ไมสอดคลองกับความเปนจริงเสมอไป 
หรือจําเปนสําหรับการดําเนินงานของธุรกิจในระยะสั้น 

ดังน้ันแทนที่จะใชตนทุนรวมเปนราคาตํ่าสุดที่จะต้ังราคา การต้ังราคาจากตนทุนผันแปรกเ็ปน
สิ่งหน่ึงที่ช้ีใหเห็นวา ตนทุนผันแปร จะเปนราคาข้ันตํ่าที่ธุรกิจสามารถเสนอขายได การต้ังราคาจาก
ตนทุนผันแปร เปนเรื่องธรรมดาในธุรกิจที่ตนทุนคง ที่เปนตนทุนที่เปนสัดสวนจํานวนมากตนทุนรวม
ตอหนวย เชน บริษัทรถไฟสายการบิน ซึ่งมีการใชการต้ังราคาจากตนทุนผันแปร เพื่อเพิ่มยอดขายได
อยางมีประสิทธิภาพ เหตุที่การต้ังราคาจากตนทุนผันแปรกอใหเกิดกําไร แกบริษัทไดเน่ืองจากตนทุน
คงที่ เปนตนทุนที่เกิดข้ึนแลว ไมควรนํามาพิจารณาเปนขอจํากัดในการขายสนิคาเพราะถึงไมขายเพิ่ม
ก็ไมทําใหตนทุนคงที่ลดลง แตถามีการขายเพิ่ม ทุกหนวยที่ขายไดสูงกวาตนทุนผันแปรตอหนวยจะเกดิ
เปนกําไร ที่จะไปชดเชยตนทุนคงที่และมีกําไร 

อยางไรก็ตามการต้ังราคาตามตนทุนผันแปร ก็ไมใชเครื่องมือที่จะแกปญหาใหกับทุกบริษัท 
แตก็สามารถไดประโยชนกบัธุรกิจที่เขาถึงโอกาส และขอจํากัดของตนทุนผันแปรได 

5. การต้ังราคาในชวงฤดูกาลขายสูงสุด (Peak-Load Pricing) เปนการต้ังราคาที่ตองการลด
ความตองการในสินคา วิธีน้ีจะเกิดข้ึนเมื่อธุรกิจมีจํานวนสินคาและบริการจํากัดที่จะสนองความ
ตองการของลูกคา และเมื่อความตองการของลูกคามแีนวโนมที่จะแตกตางกันไมแนนอนตลอดเวลา 
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6. การต้ังราคาสําหรับผลิตภัณฑใหม (New-Product Pricing) ประกอบดวย 
   - การต้ังราคาโดยการสรางคุณคาในการใชใหกับสินคา เปนการเนนความเขาใจเกี่ยวกับ

ราคาในแง ของลูกคา ผูซึ่งจะทําการช่ังใจระหวางราคาของสินคากับผลประโยชนที่รับรู ตนทุนความ
เสี่ยง และคุณคาในการใชของสินคา 

  - การต้ังราคาสูง เปนการต้ังราคาสินคาใหมไวสูงในครั้งแรกที่นําสินคาเขาสูตลาด แลวคอย
ลดราคาลงเรื่อยๆ ในตอนหลังเหมาะกับสินคาใหมที่หาเทคโนโลยีทดแทนไดยาก และราคาไมใชสิ่ง
สําคัญมากเทากับสินคาที่มีขายอยูแลว ขอเสีย คือ การมีกําไรสวนเกินที่สูงซึ่งมักเปนจุดดึงดูดใหมี
คูแขงขันเขาสูตลาดวิธีน้ีจะใชไดดีที่สุด เมื่อสินคาน้ันมีการคุมครองโดยสิทธิบัตรหรอืมีขอกีดกนัการเขา
สูตลาดอื่นๆ แมวาการต้ังราคาไวสูงจะสามารถเพิ่มกําไรระยะสั้นไดแตอาจไมเพียงพอสําหรับระยะ
ยาว 
   - การต้ังราคาตํ่าแบบเจาะตลาด คือ การต้ังราคาสินคาไวตํ่ากวาตนทุนในปจจุบัน เพื่อจะ 
เปดตลาดเขาสูตลาดใหญอยางรวดเร็ว 

สําหรับธุรกิจโดยสวนใหญแลว การกําหนดราคาก็เพื่อตองการใหไดกําไรสูงสุด (Maximize 
Profit) แตโดยทั่วไปเราไมสามารถทําไดตามที่ตองการ ดังน้ันจึงตองมีการกําหนดวัตถุประสงคในการ
ต้ังราคาเสีย กอนวัตถุประสงคโดยทั่วไปในการกําหนดราคาไดแก (จิตรา เพชรวงศ.2536) 

1. การกําหนดราคาเพื่อเจาะตลาดหรือสวนครองตลาดเปนการกําหนดราคาไวตํ่า โดยมุง 
ครองตลาดสวนใหญ 

2. การกําหนดราคาเพื่อตักตวงกําไรในระยะแรก เปนการกําหนดราคาสินคาไวสูงมาก โดยที ่
จะตองสรางภาพพจนของสินคาวาเปนสินคาคุณภาพดี  

3. การกําหนดราคาเพื่อตองการเงินลงทุนคืนโดยเร็ว เปนการกําหนดราคาสินคาใหสูงเชนกัน 
4. การกําหนดราคาเพื่อใหไดกําไรตามเปาหมาย เปนการกําหนดราคาเพื่อใหไดผลตอบแทน 

ในระดับที่พอใจ 
5. การกําหนดราคาเพื่อสงเสริมการจําหนาย เชน การต้ังราคาสินคาชนิดหน่ึงไวตํ่า และโฆษณา

วาลดราคาสินคา เมื่อลูกคาเขามาในรานก็หวังวาลูกคาจะซื้อสินคาชนิดอื่นที่ไมไดลดราคาติดมือไป
ดวย 

 
กลยุทธดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) คือ กระบวนการที่ผูผลิตจะ

เคลื่อน ยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซึ่งอาจจะมีหลายข้ันตอนและอาศัยความ
รวมมือจากหลายบริษัท (Bovv, Houston & Thill.1995 : G-4) หรือหมายถึงกิจกรรมในการนํา
ผลิตภัณฑที่กําหนดไวออกสูตลาดเปาหมายเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตหรือผูจําหนายไปยัง
ตลาด การจัดจําหนายน้ีไมไดพิจารณาสถานที่จําหนายเพียงอยางเดียวแตจะพิจารณาวาจะจําหนาย
อยางไร และมีการเคลื่อนยายสินคาอยางไร ดังน้ันในการทําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายจะ
ประกอบดวย 2 สวนดังน้ี 
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1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution หรือ Distribution channel หรือ 
Marketing channel) หมายถึง กลุมของบุคคลหรือธุรกจิทีม่ีความเกี่ยวของกบัการเคลื่อนยาย
กรรมสทิธ์ิในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกจิ 
(Etzel,Walker and Stanton.2001:G-3) หรือหมายถึง เสนทางทีผ่ลิตภัณฑ และ(หรือ) กรรมสิทธ์ิที ่
ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด 

 
 

ภาพท่ี 2.1 พฤติกรรมผูบริโภค 
 

 ในระบบชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูบริโภคทาง
อุตสาหกรรม ซึ่งอาจจะใชชองทางตรง (Direct channel) จากผูผลิต (Product) ไปยังผูบริโภค
(Consumer) หรือผูใชทาง อุตสาหกรรม (Industrial user) และใชทางออม (Direct channel) จาก
ผู ผลิต (Producer) ผ านคนกลาง (Middleman) ไป ยังผูบริ โภค (Consumer) หรือผู ใชทาง
อุตสาหกรรม (Industrial user) 

2. การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 
distribution หรือ Market logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวของกับการวางแผน การปฏิบัติการตาม 
แผน และการควบคุม การเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนไปยัง 
จุดสุดทายในการบริโภคเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังกําไร (Armstrong and 
Kotler : 2003 : G-5) หรือ หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลือ่นยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไป
ยังผูบริ โภค หรือผู ใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินค าที่ สํา คัญมี ดัง น้ี  1 . )  การขนสง 
(Transportation) 2.) การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 3.) การ 
บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management) 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางผูขายและ
ผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ เครื่องมือในการติดตอสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจ
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เลือกใชเพียงหน่ึงหรือหลายเครื่องมือรวมกันตามหลักการเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบบูรณาการ      
( Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของลูกคา 
ผลิตภัณฑและคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกัน เครื่องมือในการสงเสริมประกอบดวย 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินคาหรือบริการ โดยไม
ใชพนักงานขาย และตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ การโฆษณาจึงมลีักษณะเฉพาะ คือ เปน
การเสนอขายสินคา บริการ หรือความคิดโดยผานการใชสือ่ และตองการจายเงินคาสื่อใหแกผูอุปถัมภ
รายการ การโฆษณาเปนการนําคําพูด ภาพ เสียงและการสื่อสารประเภทตาง ๆ มาจัดเปน
องคประกอบที่มีประสิทธิภาพ ในขณะเดียวกันก็ตองสรางความแตกตางใหกับสินคาหรือบริการใหมี
ลักษณะพิเศษ เหมาะสําหรับผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เพื่อใหเกิดความพอใจและมีความตองการ
ในสินคาหรือบริการ 

หนาที่ของการโฆษณา (Function of Advertising) มีดังน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2540, หนา 
105 – 106) 

1. หนาที่การตลาด (Marketing Function) การโฆษณาทําหนาที่ เปนสวนประสมทาง
การตลาด ซึ่งประกอบดวย สินคา ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดเพื่อตอบสนอง
ความตองการและสรางความพึงพอใจใหลูกคาซึ่งจะนําไปสูการสรางยอดจําหนายและผลกําไร 

2.หนาที่ในดานการติดตอสื่อสาร (Communication Function) การโฆษณาเปนการ 
ติดตอสื่อสารระหวางผูสงขาวสารและผูรบัขาวสาร เพื่อแจงขอมูลขาวสารสิ่งจูงใจใหเกิดความตองการ  
หรือเพื่อสรางทัศนคติที่ดีแกกลุมเปาหมาย 

3. หนาที่ดานการใหความรู (Knowledge Function) การโฆษณาถือวาเปนการใหความรู
เกี่ยวกับการใชผลิตภัณฑหรือบริการ เพื่อใหทราบวาสินคาหรือบริการน้ัน ทําใหคุณภาพชีวิตของ
มนุษยมีความเปนอยูดีข้ึนอยางไร 

4. หนาที่ดานเศรษฐกิจ (Economic Function) การโฆษณาเปนเครื่องมือในการสรางยอด
จําหนายและผลกําไร ทําใหธุรกิจดําเนินไปดวยดี เกิดการขยายตัวในการลงทุนและการสรางงาน ซึ่ง
เปนผลใหระบบเศรษฐกิจโดยรวมดีข้ึน 

5. หนาที่ดานสังคม (Social Function) การโฆษณามิไดมุงผลในการขายสินคาเทาน้ัน มีการ
โฆษณาจํานวนมากที่คํานึงถึงความรับผิดชอบที่มีตอสังคม มีผลตอการพัฒนาดานสังคมและวัฒนธรรม 
การโฆษณาจึงมีสวนชวยในการปรับปรุงในมาตรฐานการดํารงชีวิตของบุคคลในสังคม จะเห็นไดวาการ
โฆษณาทําหนาที่เสนอขาวสารที่มีประสิทธิภาพ ผานสื่อมวลชนไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมายเพื่อแจง
ขาวสารสรางความจูงใจและสรางทัศนคติที่ดีใหแกหนวยงานทําใหเกิดการขยายตัวทางเศรษฐกิจซึ่ง
สงผลใหคุณภาพชีวิตของบุคคลในสังคมมีมาตรฐานที่ดี 

4.2 การขายโดยใชพนักงาน ( Personal Selling) เปนการติดตอสื่อสารขอมูลโดยใชบุคคล
เพื่อจูงใจใหซื้อบางสิ่ง เปนการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา เปนการติดตอสื่อสารแบบ 2 ทาง 
เปนการกระตุนใหลูกคาเกิดความตองการซื้อสินคาที่มีประสิทธิภาพมากทีสุด โดยพนักงานขายแบง
ออกเปน 2 ประเภท 

  4.2.1 พนักงานขายที่ใหบริการในการขาย (Service Selling) หรือเปนการขายใน
ระดับตํ่า (Low Level Selling) ลูกคาต้ังใจแลววาจะมาซื้ออะไรเปนผูตัดสินใจ เลือกซื้อเอง พนักงาน
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ขายเพียงแตคอยใหขอมูลอธิบายถึงความแตกตางของสินคา เงื่อนไขในการซื้อเองหีบหอและจัดสง
สินคาตลอดจนรับชําระราคา และใหบริการตาง ๆ ซึ่งชวยใหการซื้อขายสมบูรณ พนักงานขายใน
ลักษณะน้ีอาจจะเรียกวา ผูรับคําสั่ง 

  4.2.2 พนักงานขายที่ชวยใหเกิดการขายเพิ่มข้ึน (Creative Salesmanship) เปน
การขายในระดับสูง (High Level Selling) จะตองการกระตุนใหผูบริโภคเกิด ความตองการในสินคา
โดยเฉพาะสินคาย่ีหอใหมๆ หรือตองการใหผูบริโภค เปลี่ยนแปลงแหลงที่เคยซื้อสินคามาสูแหลงใหม 
ดังน้ันพนักงานขายประเภทน้ี จะตองมีความชํานาญและใชความพยายามมาก 
ในการชวยสนับสนุนการตัดสินใจของลูกคาและชักจูงใหลูกคาซื้อโดยที่อาจจะไมไดต้ังใจมากอน 

4.3 การสงเสริมการขาย ( Sales Promotion) หมายถึง เครื่องมือจูงใจในระยะสั้นเพื่อ
กระตุนใหผูบริโภคซื้อสินคาหรือขายผลิตภัณฑใหมากข้ึนเปนกิจกรรมกระตุนการซื้อของผูบริโภค
นอกเหนือจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ และการขายโดยใชพนักงานขายกิจกรรมเหลาน้ีไดแก การ
ลดราคา การแลกซื้อ การแจกของตัวอยาง การแถมสินคา เปนตน จะทําใหผูบริโภคเกิดการ
กระตือรือรนในการซื้อสินคาหรือใชบริการในตราย่ีหอน้ัน ๆ การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 

4.3.1 การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค หมายถึง เครื่องมือที่ใชกระตุนความสนใจ 
ของผูบริโภคใหเกิดการตัดสินใจซื้อในระยะเวลาอันสั้น เชนการสะสมยอดซื้อ การสะสมแสตมปการ
ลดราคา เครื่องมือที่ใชในการสงเสริการขายที่มุงสูผูบริโภค 

4.3.2 การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง เปนกิจกรมการสงเสริมการขายที่มุง 
กระตุนตอพอคาคนกลางใหใชความพยายามในการขายโดยเปนการกระจายสินคาจากผูผลิตไปสู
ผูบริโภคไดเร็วข้ึน วิธีการสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 

4.3.3 การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย หมายถึง การใชวิธีการกระตุน 
พนักงานขายใหใชความพยายามทางการขายใหมากข้ึน ทําใหบรษัิทมียอดขายสูงข้ึนและสามารถตอสู
กับคูแขงขันไดวิธีการสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 

4.4 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เปนการสื่อสารแนวคิด ขาวสารขอเท็จจริง
ระหวางหนวยงาน สถาบัน กับประชาชนเพื่อสรางความสัมพันธอันดีตอกัน การประชาสัมพันธจึงอยู
บนรากฐานของการสรางความเขาใจอันดีระหวางหนวยงานหรือสถาบันกับผูมีสวนเกี่ยวของหนวยงาน
หรือสถาบันก็ตองมีการเผยแพรขาวสารใหประชาชนหรือผูเกี่ยวของทราบและรับฟงความคิดเห็นของ
ประชาชนเพื่อใหเกิดความเขาใจ ยอมรับ รวมมือศรัทธา อันจะบังเกิดผลดีตอการดําเนินงานดวยความ
ราบรื่น ปราศจากปญหาขอยุงยากตาง ๆ 

ดังน้ัน ในการโฆษณาจะตองมีแผนงานที่สอดคลองกับแผนงานการประชาสัมพันธโดยที่
แผนงานโฆษณาจะตองออกมาทีหลังแผนงานประชาสัมพันธและแกนของสาระที่จะนําเสนอของ
โฆษณาก็ตองเปนสิ่งที่สอดคลองกับการประชาสัมพันธ 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การติดตอสื่อสารโดยตรงที่นอกเหนือจาก
การขายโดยใชพนักงานขายระหวางผูซื้อและผูขาย เปนวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริม
ผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองโดยทันทีทันใด ประกอบกับการขายทางโทรศัพท 
จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรทัศน วิทยุ ที่จูงใจใหผูบริโภคตอบกลับเพื่อการซื้อรปูแบบของการตลาด
ทางตรงมีดังน้ี 
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 4.5.1 การตลาดโดยใชจดหมายตรง คือ การใชจดหมายตรง โดยสงตรงไปยังลูกคา
เพื่อใหลูกคาสั่งซื้อสินคาหรือมีการตอบสนองอยางใดอยางหน่ึงหรือการใชจดหมายตรงโดยสงตรงไป
ยังผูรับขาวสารที่เปนเปาหมาย 

 4.5.2 การสื่อสารทางการตลาด เปนระบบการติดตอสื่อสารโดยอาศัยโทรศัพท  
โทรทัศนและคอมพิวเตอรเพื่อใหลูกคาเกิดการสั่งซื้อหรือเกิดการตอบสนองอยางใดอยางหน่ึง 

  4.5.3 การตลาดที่ทําใหเกิดการตอบสนองโดยตรงทางสื่อสิ่งพิมพ เปนการเสนอขาย
สินคาผานสื่อสิ่งพิมพตางๆเพื่อใหมีการตอบสนองจากผูอานโดยทั่วไปมักใชรวมกับกิจกรรมการ
สงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม ชิงโชคและเอกสารเพื่อแลกตัวอยางสินคา 

 4.5.4 การตลาดโดยใชแคตตาล็อค เปนการสงแคตตาล็อคสินคาไปยังลูกคาเพื่อให 
ลูกคาสงคําสัง่ซื้อมายังผูขายการใชแคตตาล็อคสวนใหญสงในรูปแบบไปรษณียเปนรปูเลมซึง่แสดงภาพ
รายละเอียดของสินคาเพื่อการขาย 

 4.5.5 การเลือกซื้อทางเครื่องจักรเพื่อใหลูกคาสั่งซื้อ เปนการเสนอขายสินคาโดยใช 
ออกแบบเครื่องจักรเพื่อการเลือกซื้อสินคาโดยจัดวางเครื่องจักรในหางสรรพสินคาหรือยานชุมชน 

 4.5.6 การใชปายโฆษณา เปนวิธีหน่ึงที่จะใหลูกคามีการตอบสนองโดยอาศัยปาย 
โฆษณา เครื่องมือน้ีรวมกับการสงเสริมการขายในกรณีน้ีในปายโฆษณาน้ันจะตองบอกเบอรโทรศัพท
ไวซึ่งจดจําไดงาย 

 4.5.7 สื่ออื่นๆเชน การที่ลูกคาสั่งซื้อสินคาผานเครื่องโทรสาร ผูบริโภคจะเลือกซื้อ 
สินคาที่ตองการผานคอมพิวเตอร ซื้อสินคาตาง ๆเชน ต๋ัวสายการบิน เกม ขอมูลจากตลาดหุน การ
ชําระเงินตาง ๆ 
 สรุป สวนประสมทางการตลาด ประกอบดวยสิ่งสําคัญ คือ 

 1. ผลิตภัณฑ ( Product) หมายถึง สินคาที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
กลุมเปาหมายใด 

2. ราคา ( Price) หมายถึง มูลคาของเงินที่ผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจาย เพราะมองเห็น
ความคุมคา 

 3. การจัดจําหนาย ( Place or Distribution) หมายถึง การกระจายสินคาใหสอดคลอง
พฤติกรรมการซื้อหาและมอบความสะดวกใหกับผูบริโภค 

 4. การสงเสริมการตลาด ( Promotion) หรือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) 
เปนการใชความพยายามจูงใจผูบริโภคใหเกิดความชอบสินคาและเกิดพฤติกรรมการซื้อเกิดข้ึน 

จากแนวคิดที่กลาวมาน้ี ทําใหทราบวา สวนประสมทางการตลาดหรือสามารถเรียกอีกอยาง
วา 4P’s เปนสิ่งสําคัญที่ตองมีการพัฒนารวมกันเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค
หรือกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสมที่สุด  
 
แนวคิดและทฤษฏีท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541:124) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมของผูบริโภค
หมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ และการกระทําของผูบริโภคเกี่ยวของกับการซื้อและ



 
18 

 

การใชสินคา นักการตลาดจําเปนตองศึกษา และวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลาย
ประการ กลาวคือ พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลกลยุทธการตลาดของธุรกิจและมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จ ถากลยุทธทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดเพื่อให
สอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหลูกคาพึงพอใจจะตอง
ศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อจัดสิ่งกระตุนกลยุทธการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภค 
 ชิฟฟแมนและคานุก (Schiffman and kanuk.1994:7) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 
พฤติกรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซื้อ (Purchasing) การใช(Using) การประเมินผล
(Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความ
ตองการของเขา 
 ปริญ ลักษิตานนท (2544:54) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึง่
เกิดข้ึนกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 

ศูนยการเรียนรูออนไลน (2008:ออนไลน) พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การแสดงออก
ของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการใน
การตัดสินใจที่มีผลตอการแสดงออก 

จากความหมายดังกลาวขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ กระบวนการศึกษา
การกระทําของผูบริโภค ในการตัดสินใจ และกระทําการตาง ๆ เชน การคนหา การซื้อเพื่อใหไดมาซึ่ง
ผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการ 
 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการ 

ใชของผูบริโภคเพื่อศึกษาถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อและการวิจัยของผูบริโภค
คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด ที่สามารถสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6 Ws และ 1 H      
ซึ่งประกอบดวย Who? What? When? Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ 
Operations (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.2541:125) การประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมายและ
คําถามที่เกี่ยวของกบัพฤติกรรมผูบริโภคเพื่อการ วิเคราะหพฤติกรรมการซื้อผาทอนาหมื่นศรี 
 1.ใครอยู ในตลาดเปาหมาย (Who is the target market?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
สวนประกอบของกลุมเปาหมาย(Occupants) ซึ่งประกอบดวย กลุมลูกคาทุกระดับ ไมวาจะเปนผูมี
รายไดนอย หรือผูมีรายไดสูง 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคซื้อ (Objects) ซึ่งก็คือ ผลประโยชนที่ผูบริโภคตองการจากผาทอ 

2.1 ความสวยงามและเสริมบุคลิกภาพเมื่อไดสวมใสผาทอ 
2.2 การยอมรับและยกยองจากผูอื่นจากการที่ผูบริโภคไดสวมใสผาทอ 
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 3 .ทํ า ไมผู บ ริ โภคจึ ง ซื้ อ  (Why does the consumer buy?) เป น คํ าถามที่ ท ร าบ ถึง
วัตถุประสงค(Objectives) ในการใชผาทอ และเหตุผลจูงใจในการซื้อผาทอ มีดังน้ี 

3.1 ซื้อเมื่อผาทอผืนน้ันเปนที่ถูกใจ 
   3.2 ซื้อเพื่อเปนการสะสม 
   3.3 ซื้อเพื่อสนองความตองการดานการยอมรับและการยกยองทางสังคม 
   3.4 ซื้อเพื่อใหเปนของขวัญแกตนเองในโอกาสพิเศษ หรือเปนของขวัญใหแกผูอื่น 

4.ใครมีสวนรวมในการซื้อ (Who participants in the buying?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุมตาง ๆ  (Organizations) ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อผาทอ เชน คูครอง เพื่อน บิดา
มารดา พี่นอง ผูมีช่ือเสียงในสังคม 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงโอกาส 
ในการซื้อ (Occasions) โดยทั่วไป คือ 
   5.1 ผูซื้อจะซื้อเมื่อผาทอน้ันมีราคาถูก 
  5.2 ผูซื้อจะซื้อเมื่อเห็นรูปแบบของผาทอน้ันแลวถูกใจ 

5.3 ผูซื้อจะซื้อผาทอเพื่อใหเปนของขวัญแกตนเองในโอกาสพิเศษ หรือซื้อเปน 
ของขวัญใหแกผูอื่น 

6.ผูบริโภคซื้อที่ใด (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึงสถานทีซ่ึง่
ผูบริโภคจะไปซื้อ ซึ่งนักการตลาดจะตองศึกษาเพื่อชองทางการจัดจําหนาย ในกรณีผาทอน้ันสวนใหญ
ผูซื้อจะไปซื้อที่รานคาขอกลุม หรือจุดจําหนายสินคา OTOP ของจังหวัด 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทราบถึง 
ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ในกรณีที่ผูประกอบการจะนําเสนอผาทอเขาสูตลาด
จําเปนตองศึกษาถึงข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ ทั้งน้ีเพื่อใหผูบริโภคเกิด 
  7.1 การรับรูถึงความตองการเปนเจาของผาทอ (Problem Recognition) เชน การ
โฆษณาเพื่อช้ีใหเห็นถึงความสงางาม ความมีรสนิยม 
   7.2 การคนหาขอมูล (Information Search) วามีผาทอรูปแบบใดบางมีลวดลาย
อะไรบาง มีใครเปนผูจําหนาย ระดับราคาเปนอยางไร 

7.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) โดยพิจารณาวา 
ผาทอลายใดทีเ่หมาะสมกับตน ในข้ันตอนน้ีการกําหนดคุณสมบัติและการบริการตางๆที่จะมอบใหแก
ลูกคามีจุดเดนพอที่จะทําใหลูกคาตัดสินใจซื้อ 
  7.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) โดยการตัดสินใจวาจะซื้อผาทอการจัดกิจกรรม
สงเสริมการขาย การใหสวนลดเพื่อการซื้อครั้งตอไป การรับประกันคุณภาพโดยการออกใบ รับรอง 
หรือใชเครื่องมือในการสงเสริมการขายในรูปแบบตางๆ จะชวยใหมีการตัดสินใจซื้อไดงายข้ึน 
  7.5 พฤติกรรมที่ดีหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) ถาผูซื้อไดรับความ 
เช่ือมั่นและความภาคภูมิใจจากการที่ไดเปนเจาของผาทอน้ันๆแลว ก็จะเกิดความพอใจก็จะสนใจที่จะ
เปนเจาของผาทอช้ินตอไปจากผูจําหนายรายเดิมในครั้งตอไป 
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ตาราง 2.1 แสดงคําถาม 7 คําถาม(6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด
เปาหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 
ทางดาน 1). ประชากรศาสตร      
2). ภูมิศาสตร 3). จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห 4). พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 
การจัดจําหนาย และการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสม และ
สามารถสนองความพงึพอใจของ
กลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซือ้อะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็
คื อ ต อ ง ก าร คุณสมบั ติหรื อองค  
ประกอบของผลิตภัณฑ( Product 
Component)และความแตกตางที่
เห นือกว า คู แข ง ขัน(Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 
Strategies) ประกอบดวย 1) . 
ผลิตภัณฑหลัก 2) . รูปลักษณ
ผลิตภัณฑ ไดแกการบรรจุภัณฑ 
ตร าสินค า  รู ปแบบ  บริ ก าร 
คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม  
3).ผลิตภัณฑควบ 4). ผลิตภัณฑ
ที่คาดหวัง5). ศักยภาพผลิตภัณฑ 
ความแตกตางทางการแขงขัน 
Competitive Differentiation) 

3. ทําไมผูบรโิภคจึงซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 
 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริ โภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 1). 
ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา  
2). ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม  
3). ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ 1). กลยุทธ
ด า น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ  ( Product 
Strategies)  2). ก ล ยุท ธ ก า ร
สงเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ป ร ะกอบ ด วยกล
ยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการ
ข า ย  ก า ร ใ ห ข า ว ส า ร 
ประชาสัมพันธ  3). กลยุทธดาน
ราคา (Price Strategies)  4. กล
ยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
( Distribution Channel 
Strategies) 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7 Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซือ้ (Who 
participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซึง่ประกอบ ดวย 1). ผูริเริ่ม 
2).ผูมอีิทธิพล 3).ผูตัดสินใจซื้อ        
4). ผูซื้อ 5). ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ การ
โฆษณา และ(หรือ) กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด 
(Advertising and 
Promotion Strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซือ้เมือ่ใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือ ชวงฤดูใดของ
ป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เชน 
ทาการสงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาสใน
การซื้อ 

6. ผูบริโภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช อ งทางหรื อแหล ง  (Outlets) ที่
ผู บ ริ โ ภ ค ไ ป ทํ า ก า ร ซื้ อ  เ ช น 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร ฯลฯ 

ก ล ยุ ท ธ ช อ ง ท า ง ก า ร จั ด
จํ า ห น า ย  ( Distribution 
Channel Strategies) บ ริ ษั ท
นําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาว าจะผานคน
กลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซือ้อยางไร
(How does the 
consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบดวย  
1). การรับ รูปญหา 2). การคนหา
ขอมูล 3). การประเมินผลทางการ
เลือก 4). ตัดสินใจ ซื้อ 5). ความรูสกึ
หลงัการซื้อ 

กลยุทธที่ใชกันมากคือ กลยุทธ
ก า ร ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด 
( Promotion Strategies) 
ประกอบดวยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว 
และการประชาสัมพันธ การ 
ตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคใน
การขายให สอด คล อ งกับ
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซื้อ 

 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรรีัตน. (2546). การบรหิารการตลาด. : 194. 
ตาราง 2.1 แสดงคําถาม 7 คําถาม(6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทําการสิ่งใดสิ่งหน่ึงโดยเฉพาะจาก 
บรรดาทางเลือกตางๆ ที่มีอยู (C. Glenn Walters, 1987, น.69 อางถึงใน ศุภร เสรีรัตน, 2550, 
น.49) การตัดสินใจ คือ การเลือกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อยางที่มีอยู 
(ยุดา รักไทย และธนิกานต มาฆะศิรานนท. (2542 , น. 9 อางถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร, 2556, 
น.623))  

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุ 
วัตถุประสงคที่ตองการ ซึ่งจัดเปนสวนหน่ึงของกระบวนการแกไขปญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 
หนา 7 อางถึงใน สุทามาศ จันทรถาวร. 2556, น.623) 

จากความหมายดังกลาวขางตนสรุปไดวา การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลือกทางเลอืก 
ทางใดทางหน่ึงเพื่อใหไดมาซึง่สิง่ทีต่องการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือก 
ซื้อสินคาและบริการ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

1. การรับรูถึงความตองการหรือปญหา (Problem/Need Recognition) ในข้ันตอนแรก
ผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหาหรือความตองการในสินคาหรือการบริการซึ่งความตองการหรือปญหา
น้ันเกิดข้ึนมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก 

(1) สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน ความรูสึกหิวขาว กระหายนํ้า เปนตน 
(2) สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุนของสวน 

ประสมทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณาสินคาในโทรทัศน 
กิจกรรมสงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสึกอยากซื้อ อยากได, เห็นเพื่อนมีรถใหมแลวอยากได เปนตน 
 2. การแสวงหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคทราบถึงความตองการในสินคา
หรือบริการแลว ลําดับข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ โดย
แหลงขอมูลของผูบริโภค แบงเปน 

(1) แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว 
คนรูจักที่มีประสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ันๆ 

(2) แหลงทางการคา (Commercial Sources) เชน การหาขอมูลจากโฆษณาตาม 
สื่อตางๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ 
  (3) แหลงสาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียด 
ของสินคาหรือบริการจากสื่อมวลชน หรือองคกรคุมครองผูบริโภค 

(4) แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการประสบการณสวนตัว 
ของผูบริโภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑน้ันๆมากอน 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว 
ในข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือกโดยในการประเมินทางเลอืกน้ัน ผูบริโภคตองกําหนด
เกณฑหรือคุณสมบัติที่จะใชในการประเมิน เชน ย่ีหอ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย ราคาขายตอ
หนวย เปนตน 
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 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลว 
ผูบริโภคก็จะเขาสูในข้ันของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งตองมีการตัดสินใจในดานตาง ๆ ดังน้ี 

(1) ตราย่ีหอที่ซื้อ (Brand Decision) 
(2) รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision) 
(3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) 
(4) เวลาที่ซื้อ (Timing Decision) 
(5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision) 

 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากที่ลูกคาไดทําการ
ตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการไปแลวน้ัน นักการตลาดจะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง
การซื้อ ซึ่งความพึงพอใจน้ันเกิดข้ึนจากการที่ลูกคาทํา 

การเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดข้ึนจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถาคุณคาของสินคาหรือบริการที่ไดรับจริง
ตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบริการน้ัน 
โดยถาลูกคามีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา หรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใดก็ตามที่คุณ
คาที่ไดรับจริงตํ่ากวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิดความไมพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกคา
จะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอกตอไปยังผูบริโภคคนอื่น ๆ ดวย 

ดวยเหตุน้ีนักการตลาดจึงตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคาหลังจากที่ลูกคาซื้อ
สินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ หรือจัดต้ังศูนยรับขอ
รองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 
 ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ (AIDA) 

(St.Elmo Lewis, 1898 อางถึงใน ณภัทคอร ปุณยาภาภัสสร, 2551) 
1. ความต้ังใจ (Attention) เริ่มตนที่ผูบริโภคจะตองรูจักสินคาและบรกิารน้ันกอนซึ่งก็เกิดข้ึน

เมื่อผูบริโภคมีความต้ังใจในการรับสาร 
2. ความสนใจ (Interest) นอกจากการรูจักสินคาแลวก็ยังไมเพียงพอผูบริโภคตองถูกเรา

ความสนใจ จนสามารถแยกแยะสินคาน้ันออกจากสินคาอื่นๆ ที่มีอยูในตลาด 
3. ความปรารถนา (Desire) ความสนใจที่ถูกกระตุนจะกลายเปนความอยาก ความปรารถนา 

ที่จะไดครอบครองสินคาน้ัน ตามปกติความปรารถนาจะเกิดข้ึนจากการเห็นประโยชนที่สินคาน้ันเสนอ 
ใหหรือเกิดจากการเห็นหนทางแกปญหาที่มีอยูที่สินคาน้ันหยิบย่ืนให 

4. การกระทํา (Action) เมื่อความปรารถนาเกิดข้ึนแลว กระบวนการซื้อจะสมบูรณก็ตอเมื่อ 
ผูบริโภคกาวเขาสูข้ันตอนสุดทายคือการซื้อสินคา 

จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปไดวาการตัดสินใจเปนกระบวนการที่ผูบริโภคตัดสินใจวาจะซื้อ 
ผลิตภัณฑหรือบริการใด โดยมีปจจัยคือขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคา สังคมและกลุมทางสังคม ทัศนคติของ 
ผูบริโภค เวลาและโอกาส ความต้ังใจ ความสนใจ ความปรารถนา และการกระทํา 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
มานพ ชุมอุน (2552) การพัฒนากระบวนการจัดการทางการตลาดในผลิตภัณฑจากผาฝาย

ทอมือกรณีศึกษา : กลุมผาฝายทอมือบานดอนหลวง ตําบลแมแรง อําเภอปาซาง จังหวัดลําพูน         
ผลการศึกษาพบวา (1) ดานประสิทธิภาพดานการตลาดทีด่าเนินอยูในปจจุบันอยูในระดับปานกลาง 
โดยศูนยจําหนายผลิตภัณฑจะทําหนาที่รวบรวมสินคาจากสมาชิกลุมมาจําหนายในศูนย และมีกลุม
ตลาดเปาหมาย คือ พอคาสง พอคาปลีก และลูกคาทั่วไปแตก็จํากัดอยูทองที่และจังหวัดใกลเคียง สวน
การกําหนดราคาขายสงจะบวกกําไรจากตนทุน รอยละ 5-10  และราคาขายปลีก รอยละ 20-30 ใช
ชองทางการจัดจําหนายทางตรง คือผานหนารานและศูนยจาํหนาย และชองทางออม คือ ผานคาสง
และคาปลกี ดานการสงเสริมการตลาดจะใชสือ่ ณ จุดขาย แผนพับและนามบัตร และมปีระธานศูนย
ทําหนาทีเ่ปนฝายขาย สวนรูปแบบการทําตลาดจะเปนไปในเชิงรบั มากกวาเชิงรุก (2) ดานการพฒันา
และหารูปแบบกระบวนการจัดการทางการตลาดทีเ่หมาะสม กลุมควรขยายตลาดไปยังกลุมโรงแรม
หรือรานอาหารที่ตองการตกแตงบรรยากาศรานสไตลลานนา และพัฒนาตลาดไปยังตลาดตางประเทศ 
ผานชองทางการขายออนไลส กําหนดตําแหนงผลิตภัณฑทีเ่นนทั้งประโยชนใชสอยที่ไดมาตรฐานและ
ประโยชนทางดานอารมณที่เปนความรูสึกถึงคุณคาเวลาไดสวมใสหรือใชงาน กลยุทธสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑควรปรับปรงุคุณภาพการยอมสี พฒันาเทคโนโลยีในการผลิตใสแลว
สบาย สีไมตกเวลาซัก รวมถึงพฒันารูปแบบสินคาใหตรงกบัความตองการของตลาดแทนการผลิตรูป
แบบเดิม ดานราคา ควรวิเคราะหตนทนุ การผลิตใหชัดเจนและปรับโครงสรางในการกําหนดราคาให
สูงข้ึน รวมกบัการสรางและพัฒนาตราสินคาใหมีเอกลกัษณ ดานชองทางการจัดจําหนายควรเพิ่ม
ชองทางจําหนายทางอินเทอรเน็ต และดานการสงเสรมิการตลาดควร พัฒนากลยุทธการสือ่สาร
การตลาดแบบบรูณาการ เพื่อการใหขอมลูขาวสารกละการชักจูงใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 

ศุภธณิศร เติมสงวนวงศ (2552) การพัฒนากลยุทธการตลาดกลุมทอผาหมู 6 บานดงเจริญชัย 
ตําบลหนองแหยง อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา
ประสิทธิภาพดานการตลาด เพื่อการพึ่งพาตนเองของชุมชนและพัฒนารูปแบบการตลาด ใหเปน
วิสาหกิจชุมชนที่เหมาะสมสอดคลองกับทรัพยากรของชุมชนตามหลักปรัชญาเศรษฐกิจพอเพียง การ
วิจัยใชเครื่องมือเก็บรวบรวมขอมูลดวยการจัดทําเวทีชุมชน การสัมภาษณประธานกลุม การสนทนา
กลุมยอย การสังเกต การสัมภาษณเพื่อรวมรวมขอมูลการดาเนินงานของกลุม และ 
การจัดโครงการฝกอบรมเชิงปฏิบัติการ 6 โครงการ พบวา กลุมทอผาบานดงเจริญชัยยังขาด
ประสิทธิภาพในสวนประสมทางการตลาด แตทางกลุมไดมีการจัดการความรูทางการตลาดได โลโกรูป
สามเหลี่ยมสีนํ้าตาลเหลืองขอบแดง ไดสโลแกนคือ “กลุมทอผาบานดงเจริญชัยความภูมิใจศิลปะผา
ทอลานนาเชียงใหม” ไดตําแหนงผลิตภัณฑ คือ สีสัน ลวดลาย เปนเอกลักษณ ไดบุคลิกภาพของตรา
สินคาคือ เปนของใชสวนตัวที่ควบคูกับชีวิตประจําวัน และไดเอกลักษณของตราสินคา คือ ผลิตภัณฑ
ผาฝายทอมือมาจากแหลงทอผาที่มีความชํานาญอยางแทจริง สวนบรรจุภัณฑเพื่อการจัดจําหนายมี 1 
รูปแบบ คือ แบบถุงกระดาษติดสต๊ิกเกอร 
            พิทักษ จันทรเจริญ และคณะ (2557) การวิจัยเรื่อง แนวทางในการพัฒนากลยุทธการตลาด
สําหรับผลิตภัณฑขาวสวนดุสิต เปนการวิจัยผสมผสาน มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑขาว และการรับรูภาพลักษณของผลิตภัณฑของผลิตภัณฑขาวสวนดุสิต  เพื่อเปรียบเทียบ
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การรับรูภาพลักษณของผลิตภัณฑขาวสวนดุสิต จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล เพื่อจัดทําแนวทางใน
การพัฒนากลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑขาวสวนดุสิต กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ี ไดแก 
บุคลากรของมหาวิทยาลัยราชภัฎสวนดุสิต จํานวน 312 คน และผูปกครองโรงเรียนสาธิตลอออุทิศ 
จํานวน 298 คน สถิติที่ใชในการวิจัยเชิงปริมาณไดแก รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 ถาวร ขวัญกะโผะ (2553) ศึกษาเรื่อง การบริหารจัดการกลุม ภูมิปญญาปลาสม ชุมชนบาน
เหนือ เทศบาลตําบลโคกโพธ์ิ อําเภอโคกโพธ์ิ จังหวัดปตตานี ผลการศึกษา พบวา ปจจุบันกลุมมี
สมาชิกทั้งหมด 90 คน มีลักษณะโครงสรางกลุมแบบเปนทางการ ในการบริหารจัดการกลุมมีการ
กําหนดหรือแบงหนาที่ความรับผิดชอบในกลุม แตสวนใหญประธานจะดําเนินการหลายหนาที่ กลุมมี
การประชุมทุกเดือนเพื่อสรุปผลการดําเนินงานของกลุมและแจงขาวสารแกสมาชิกกลุม สวนปญหาใน
การบริหารจัดการกลุม พบวา มีปญหาดังน้ี 1) ดานคน 2) ดานเงิน 3) ดานวัสดุ อุปกรณ และ 4) ดาน
บริหารจัดการ 
 จิตรา ปนรูป และคณะ (2560) ศึกษาเรื่อง การพัฒนากลยุทธทางการตลาดเพื่อเสริม
ศักยภาพธุรกิจชุมชน: กรณีศึกษาผลิตภัณฑผาฝายทอมอื กลุมสงเสริมอาชีพบานเชียงราย จังหวัดนาน 
จากกลุมตัวอยางเปนจํานวน 23 คน โดยใชเครือ่งมือวิจัยเปนแบบสอบถาม พบวา ดานผลิตภัณฑของ
กลุมที่ไดความนิยมมากที่สุด คือ ผาซิน (รอยละ 31.94) และผาหม (รอยละ 27.78 ) ตามลําดับ 
ลักษณะการดําเนินธุรกิจน่ัน สมาชิกทุกคนเปนทั้งผูผลิตและผูคาสง สวนที่ 2 เปนขอมูลสภาพแวดลอม
ทางการตลาดของผลิตภัณฑผาฝายทอมือ พบวา ผลิตภัณฑผาฝายทอมือเริ่มประสบปญหาการ
จําหนายลดลงเน่ืองจากการแขงขันที่ สูงข้ึนตามนโยบายสงเสริมผลิตภัณฑที่มาจากทองถ่ินของภาครฐั 
ราคาวัตถุดิบมีการปรับตัวข้ึนอยางตอเน่ือง ผลการวิเคราะหจุดแข็งจุดออน โอกาสและอุปสรรคของ
ตลาดผลิตภัณฑผาฝายทอมือในจังหวัดนาน พบวา จุดแข็ง คือ มีธุรกิจปลายนํ้าต้ังอยูในพื้นที่ มี
สถาบันสงเสริมสนับสนุน แรงงานมีฝมือ มีภูมิปญญาทองถ่ิน จุดออน คือ ตองนําเขาวัตถุดิบ ขาด
เทคโนโลยีสมัยใหมดานการผลิต ลูกคามีความรูเรื่องหัตถกรรมผาฝายทอมือนอย ดานกลยุทธ
การตลาดคือประสิทธิภาพการตลาดที่ดําเนินอยูในปจจบุัน กลุมยังตองอาศัยความชวยเหลือจากตลาด
เปาหมายหลัก (ศูนยภูฟาพัฒนา) สวนดานแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดเปนรายดาน พบวา    
1) ดานผลิตภัณฑ ควรพัฒนารูปแบบของผลิตภัณฑ ใหมีเอกลักษณโดดเดน โดยวิธีการขยายชองทาง
ในการพัฒนาสินคา 2) ดานราคา ควรต้ังราคาแบบเจาะตลาดเพื่อเปนการกระตุนยอดขาย และ        
3) ดานการจัดจําหนาย ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหหลากหลายผูบริโภคสามารถเขาถึงงาย 
 อันธิกา ทิพยจํานงค (2557) ศึกษาเรื่องการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑผาทอ อําเภอกระแสสินธุ 
จังหวัดสงขลา ผลการศึกษาพบวา กลุมทอผากระแสสินธุ มีสมาชิก จํานวน 22 คน มีกี่มือ จํานวน 18 
ตัวใชฝายและเสนใยประดิษฐเปนวัตถุดิบหลัก ผลิตภัณฑของกลุมประกอบดวย ผาทอลายผกากรอง
ลายสายฝน ลายกําแพงแกวลายพวงชมพู ลายดอกพิกุล ลายบานไมรูโรย ลายลูกเตา ลายลูกแกวและ
ผาทอลายยกดอก เปนตน ลายผาที่ทอในปจจุบันเปนลายประยุกตมากกวาลายด้ังเดิมจุดเดนของ
ผลิตภัณฑคือ มีคุณภาพดีสม่ําเสมอ เน้ือผาแนนแตไมหนา การผลิตของกลุมเปนการผลิตเพือ่ประกอบ
อาชีพและหารายไดเสริมโดยใชความเปนผลิตภัณฑชุมชนเปนจุดขายที่สําคัญม ี2 ลักษณะ คือ 1) การ
ผลิตเพื่อวางจําหนาย ณ ที่ทําการกลุม การฝากขายตามแหลงตาง ๆ และการจําหนายตามงานแสดง
สินคา 2) การผลิตตามคําสั่งซื้อของลูกคา การกําหนดราคาข้ึนอยูกับความยากงายของลายผา ลูกคา
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หลักคือบุคลากรในหนวยงานราชการและเอกชนในพื้นที่ ปญหาที่พบของกลุมผาทอกระแสสินธุ คือ
เสนใยขาดแคลนและมีตนทุนสูง ลูกคาในพื้นที่เริ่มอิ่มตัว ดานพฤติกรรมผูบริโภคผาทอพื้นเมืองพบวา
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑจากผาทอพื้นเมืองระดับมากคือความคงทนในการใชงาน มี
คาเฉลี่ย 4.05 รองลงมาคือ ความประณีตสวยงามมีคาเฉลี่ย 4.02 แหลงผลิตเปนที่รูจกัและมช่ืีอเสยีงมี
คาเฉลี่ย 4.00 แนวทางการพัฒนาตลาดผลิตภัณฑผาทอคือ การพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหมีความ
หลากหลายสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคาที่ช่ืนชอบความแตกตางซึ่งเปนกลุมลูกคาใหม 
ตลอดจนสงเสริมใหเห็นความสําคัญการใชผาทอพื้นเมืองในชีวิตประจําวันและในโอกาสตางๆเพื่อ
ขยายตลาดผาทอพื้นเมืองใหมีขนาดใหญข้ึน 

วิทยา จันทะวงศศรี (2547) เรื่อง ปจจัยที่มีผลตอความสําเร็จของกลุมวิสาหกิจชุมชน อําเภอ
กันทรวิชัย จังหวัดมหาสารคาม ไดกลาววา สาหรับปจจัยที่ตองพิจารณาและใหความสําคัญ สําหรับ
การนําแนวทางเลือกวิสาหกิจชุมชนนาไปปรับใชกับกลุมเพื่อผลตอความสําเร็จ ประกอบดวยปจจัย
ตาง ๆ ดังน้ี 

1. ปจจัยดานการผลิต ปจจัยดานการผลิตถือเปนปจจัยที่มีความสําคัญ ในการตัดสินใจทา
การผลิตของแตละกลุม โดยแตละกลุมตองพิจารณาถึงความไดเปรียบโดยเปรียบเทียบหรือโอกาสใน
สินคาที่กลุมผลิตที่จะสามารถดํารงประโยชนและสรางรายไดใหแกกลุม ดังน้ันในการผลิตจึงจําเปน
อยางย่ิงที่จะตองมีแหลงวัตถุดิบที่เพียงพอและสามารถหาไดสะดวก เพื่อลดตนทุนอันเกิดจากการ
จัดหาวัตถุดิบ นอกจากน้ีทักษะและความรูความสามารถหรือภูมิปญญาชาวบานของสมาชิกในการ
ผลิตจะชวยใหสินคาที่ผลิตไดน้ันมีคุณภาพไดมาตรฐาน 

2. ปจจัยดานการตลาด ปจจัยดานการตลาดถือเปนปจจัยที่มีความสําคัญตอปจจัยดานการ
ผลิต การผลิตน้ันแมจะมีความไดเปรียบในการผลิตแตหากไมสามารถหาตลาดมารองรับผลผลติที่ผลติ
ไดน้ัน การดําเนินกิจกรรมกลุมไมอาจประสบความสําเร็จได โดยทั่วไปแลวตลาดของผลผลิตที่กลุม
ผลิตไดมักอยูในทองถ่ินและพื้นที่ใกลเคียงเปนสําคัญ 

3. ปจจัยดานการบริหารจัดการ ปจจัยดานการบริหารจัดการน้ีมิไดเปนหนาที่หรือความ
รับผิดชอบของบุคคลใดบุคคลหน่ึง แตเปนหนาที่ของสมาชิกทุกคน เน่ืองจากสมาชิกที่เขารวมควรมี
สวนรวมในการคัดเลือกผูที่จะมาทําหนาที่แทน อยางไรก็ตามสมาชิกที่ไมไดเขามารวมในสายการ
บังคับบัญชาก็ยังสามารถเขามามีสวนรวมในการเสนอความเห็นหรือรวมตัดสินใจในการดาเนิน
กิจกรรมกลุมวิสาหกิจชุมชนได กลุมที่ประสบความสําเร็จมักมีการจัดแบงอํานาจหนาที่ ตลอดจน
ความรับผิดชอบไวอยางชัดเจน 

4. ปจจัยดานการเงิน สาหรับปจจัยดานการเงินน้ีเปนปจจัยที่มีความสําคัญอยางย่ิง โดยสวน
ใหญแลวเงินทุนที่กลุมจัดหาน้ันมักอยูในรูปของการออกทรัพย หรือการถือหุน เรือนหุน การสะสมทนุ 
การดาเนินกิจกรรมดานการเงิน การบัญชี การกําหนดการจัดสรรผลกาไรอยางเปนสัดสวน และมี
ระบบที่ชัดเจนจะสามารถชวยใหการดาเนินงานกลุมเปนไปไดดวยดี 

5. ปจจัยดานการมีสวนรวมในกลุมวิสาหกิจชุมชน ในการพิจารณาถึงการมีสวนรวมของ
สมาชิกภายในกลุมหรือชุมชนน้ีมีความจาเปนอยางย่ิงที่จะตองพิจารณาทั้งการมีสวนรวมในแงของการ
กําหนดนโยบายเปาหมายของการดําเนินกิจกรรม การมีสวนรวมในการจัดสรรคัดเลือกผูที่จะเขามามี
อํานาจในการตัดสินใจหรือรับผิดชอบในงานที่รับมอบหมาย ตลอดจนการมีสวนรวมในการเสนอความ
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คิดเห็นในอันที่จะเปนประโยชนตอการดําเนินงาน การมีสวนรวมในการเสนอความคิดเห็นในอันที่จะ
เปนประโยชนตอการดําเนินงาน การมีสวนรวมในการแกปญหาตาง ๆ  ที่เกิดข้ึน เหลาน้ีลวนแตเปน
เกณฑที่สามารถสะทอนใหเห็นถึงความสามารถในการประสบความสําเร็จจากการนาแนวทางเลือก
วิสาหกิจชุมชนมาปรับใชทั้งสิ้น ดวยเหตุที่หัวใจหลักของวิสาหกิจชุมชนก็คือ การใหคนในชุมชนเขามา
มีสวนรวมในการดําเนินงานตาง ๆ ตลอดจนการเสนอความเห็นและการตัดสินใจเปนสําคัญ 

6. ปจจัยที่เกี่ยวกับความเปนผูนํา ปจจัยที่เกี่ยวกับความเปนผูนําน้ีถือเปนเรื่องที่สาํคัญที่จะทา
ใหการดําเนินกิจกรรมวิสาหกิจชุมชนประสบความสําเร็จหรือลมเหลว เน่ืองจากผูนํามีบทบาทที่สําคัญ
ในการริเริ่มการเสนอแนวทางเลือกและดําเนินการ นอกจากน้ียังมีสวนสําคัญในการเปนผูนาในการ
วางแผน ตลอดจนกําหนดนโยบายตาง ๆ เพื่อใหเกิดความเปนระเบียบในการดําเนินกิจกรรม 

7. ปจจัยดานแรงงาน การดําเนินกิจกรรมวิสาหกิจชุมชนที่สามารถใชแรงงานที่มีอยูในชุมชน
น้ัน นอกจากจะเปนการสรางงานใหเกิดข้ึนในชุมชนซึ่งเทากับเปนการชวยแกไขปญหาการเขาไปขาย
แรงงานในเมืองในเขตเมืองหลวงไดแลว การใชแรงงานที่มีอยูในชุมชนยังเปนการชวยใหแรงงานน้ัน
เปนแรงงานที่มีทักษะเปนการสรางมูลคาเพิ่มใหแกตัวแรงงานเอง และที่สําคัญก็คือการที่แรงงาน
สามารถใชแรงงานในทองถ่ินที่ตนเองอาศัยอยูไดน้ัน ยอมสงผลใหปญหาครอบครัวลดลง เน่ืองจากใน
ปจจุบันน้ันเมื่อลูกหลานเติบโตข้ึนตางก็เขาไปหางานาในเมืองทําใหสภาพของชีวิตครอบครัวเปลี่ยนไป 
ดังน้ันการที่ชุมชนสามารถสรางกิจกรรมและอาชีพที่เปนของคนในชุมชนข้ึนมาไดน้ัน ยอมทําให
คุณภาพชีวิตของคนในชุมชนดีข้ึน 

8. ปจจัยที่เกี่ยวกับการมีปฏิสัมพันธกับภายนอก การมีปฏิสัมพันธมี 2 ลักษณะคือ การมี
ปฏิสัมพันธที่เปนบวก (Positive interaction) และปฏิสัมพันธที่เปนลบ (Negative Interaction) 
ทั้งน้ีข้ึนอยูกับชุมชนที่จะตองเรียนรูและหาใหพบวาการเขามามีปฏิสัมพันธจากสถาบันภายนอกน้ัน
เปนไปในลักษณะใด ชุมชนที่สามารถประสบความสําเร็จน้ันสามารถสรางไดจากการมีปฏิสัมพันธ
ภายนอกกับสถาบันตางๆ โดยการเขามาของสถาบันจากภายนอกน้ีสวนใหญแลวจะเปนการเขามาให
ความชวยเหลือทั้งในสวนของเงินทุน และการพัฒนาความรูความสามารถตลอดจนการฝกทักษะใหแก
ชาวบาน 

9. ปจจัยที่เกี่ยวกับสมาชิก เน่ืองจากสมาชิกในชุมชนถือเปนสิ่งที่มีความสําคัญที่สุดในการดา
เนินกิจกรรมวิสาหกิจชุมชน การไดรับความรวมมือจากชาวบานตลอดจนการที่ชาวบานมีความอดทน
และพยายามสรางสิ่งที่มีความหมายตอการดาเนินกิจกรรมอยางไรก็ดี ชาวบานที่เปนสมาชิกก็ควร
ตระหนักและใหความสําคัญกับการดําเนินงานหรือกิจกรรมที่ตนเขาเปนสมาชิก โดยสมาชิกตองหมั่น
ติดตามความคืบหนาขององคกรและใหความรวมมือใหกิจกรรมตาง ๆ  อาทิเชน การเขารวมประชุม 
การรวมติดตามศึกษาดูงาน พรอมทั้งรวมคิดและเสนอความเห็นที่เปนประโยชนตอองคกรหรือชุมชน
ที่ตนอาศัยอยู 

10. ปจจัยที่เกี่ยวกับขอมูลขาวสาร ซึ่งเปนปจจัยที่มีความสําคัญและจําเปนสําหรับกลุม
วิสาหกิจชุมชนเพื่อการพัฒนาของกลุม โดยกลุมตองมีการติดตอกับสมาชิกอยางทั่วถึงและสม่ําเสมอ   
มีการพบปะแลกเปลีย่นขอมูลขาวสารกันระหวางผูนํา สมาชิกและระหวางกลุม หรือบุคคลหรือองคกร
ภายนอกที่นาความรูหรือขาวสารใหม ๆ มาแลกเปลี่ยนและสามารถนําไปปรับใชไดกับกลุม 
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กรอบแนวคิดของโครงการวิจัย 
 
  ตัวแปรอิสระ           ตัวแปรตาม 

             (Independent Variable)               (Dependent Variable) 
 
1. ขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Data) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
2. ขอมูลเชิงคุณภาพ (Quanlitative Data) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2 กรอบแนวคิดของโครงการวิจัย 
 
 
 
 

ประชากรศาสตร 
- เพศ  
- อายุ 
- สถานภาพ  
- การศึกษา  
- รายไดตอเดือน  
- อาชีพ 
 

พฤติกรรมการเลือกซื้อสินคา 
 

การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผา
ทอนาหม่ืนศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 

กลยุทธทางการตลาด 

ศึกษาการบริหารจัดการวิสาหกิจชุมชน 
กลุมผาทอนาหม่ืนศรี 

 

ศึกษาสภาพแวดลอมภายในและภายนอก 
วิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหม่ืนศรี 

 

เสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธ
ทางการตลาดกลุมผาทอนาหม่ืนศรี 

อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนนิการวิจัย 

 
การวิจัยเรื่อง “การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง” 

เปนการวิจัยเชิงผสมผสาน (Mixed Research) ซึ่งประกอบไปดวยการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช
การสัมภาษณ มีข้ันตอนในการดําเนินการวิจัยดังน้ี 
 

ประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดกําหนดหนวยของการวิเคราะห (Unit of analysis) 
คือ วิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง โดยเก็บขอมูลจากตัวแทนวิสาหกิจ
ชุมชน ไดแก ประธาน รองประธาน และผูมีสวนรวมในการดําเนินงาน หรือสมาชิกซึ่งประธานได
มอบหมายใหเปนผูใหขอมูลแกผู วิจัย และการศึกษาเชิงปริมาณ จะทําการศึกษาโดยการใช
แบบสอบถามในการสํารวจ โดยมีขอบเขตการวิจัยดังตอไปน้ี 

ขอบเขตดานประชากร คือ กลุมผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ และกลุมผูที่เกี่ยวของซึ่งไมทราบ
จํานวนประชากรที่แนนอน 
 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครัง้น้ี คือ กลุมผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑของกลุมผาทอ โดย
ผูวิจัยกําหนดขนาดตัวอยางโดยใชสูตรการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยางแบบไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน โดยกําหนดใหมีความผิดพลาดไมเกิน 5% ที่ระดับความเช่ือมั่น 95%          
(กัลยา วานิชยบัญชา 2545 : 26) 
 

n   =   2
2/1

2

4E
Z 

 

 

โดยที่ n = จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
  Z = คามาตรฐาน ณ ระดับความเช่ือมั่น 95% คือ Z จะมีคาเทากับ 1.96 
  E = แทนความคลาดเคลื่อนทีจ่ะยอมใหเกิดข้ึนได 5% หรือ E = .05 
ในที่น้ีจะได 

n   =   2

2

)05(.4
)96.1(

 = 385 
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จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยเทากบั 385 คน และเพื่อปองกันความผิด 
พลาดจากการตอบแบบสอบถามที่ไมสมบูรณ ผูวิจัยจึงสํารองกลุมตัวอยางเพิม่อีก 15 คน รวม 
ขนาดกลุมตัวอยางทัง้สิ้น 400 คน 
 
เครื่องมือในการวิจัยและการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  
 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีมี 2 ลักษณะ คือ 
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ใชวิธีการสํารวจซึ่งเครื่องมือที่ใชในการ

วิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) 
ลักษณะของแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังน้ี 

 สวนที่1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ              
ผาทอนาหมื่นศรี ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ ลักษณะของ
คําถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  
 สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ไดแก วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ สถานที่
ซื้อผลิตภัณฑ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ ขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ การไดรับ
ขาวสารของผลิตภัณฑ คาใชจายในการซื้อผลติภัณฑ ลักษณะของคําถามเปนแบบตรวจสอบรายการ 
(Check List) 
 สวนที่ 3 ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการ
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ลักษณะของคําถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา  
(Rating Scale) 5 ระดับ คือ พึงพอใจมากที่สุด พึงพอใจมาก พึงพอใจปานกลาง พึงพอใจนอย พึง
พอใจนอยที่สุด  
 สวนที่ 4 ขอเสนอแนะ ลักษณะเปนแบบปลายเปด 
 การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ใชวิธีการสัมภาษณกลุม โดยสัมภาษณ
สมาชิกกลุมผาทอนาหมื่นศรี เพื่อวิเคราะห 

1. การบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
2. สภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศร ี(SWOT Analysis) ประกอบไปดวย  

- จุดแข็ง (Strengths) 
- จุดออน (Weaknesses) 
- โอกาส (Opportunities) 
- อุปสรรค (Threats) 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 
 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ีเปนการเก็บขอมูลภาคสนามโดยมีข้ันตอนดังน้ี 

1. ผูวิจัยแจกแบบสอบภามใหกับกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด เพื่อสอบถามขอมูลและ 
ขอเสนอแนะ 
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2. ผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของแบบสอบถาม หากพบวาแบบสอบถามไมสมบูรณจะ 
ทําการแกไข โดยการเก็บขอมูลใหม 

3. ผูวิจัยนําแบบสอบถามมากรอกขอมูล และนําไปวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป 
4. ดําเนินการวิเคราะหขอมูลและสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
5. ดําเนินการสัมภาษณ พูดคุยกับกลุมสมาชิกผาทอนาหมื่นศรี เพื่อทําการวิเคราะห 

สภาพแวดลอมของกลุมตอไป 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 

ผูดําเนินการวิจัยไดทําการวิเคราะหขอมูลในการศึกษาโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปและใชสถิติ
เชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ในการวิเคราะหขอมูลคือ การอธิบายลักษณะทั่ว ๆ ไปของ

ขอมูลที่เก็บรวบรวมไดในรูปของคารอยละ การแจกแจงความถ่ี คาเฉลี่ย (̅ݔ) และสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (SD) 

เครื่องมือทางสถิติที่นํามาใช ไดแก มาตราวัดแบบมาตราสวนประเมนิคา (Rating scale) โดย
ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกตอบคําถามแบบใหคะแนนตามนํ้าหนักของความคิดเห็นที่ตรงกับ
ประสบการณจริงของผูตอบ ซึ่งมีหลักเกณฑการใหคะแนนและแปลความหมายดังน้ี 
 
ความพึงพอใจของผูบริโภค 

สําหรับสวนที่เปนแบบมาตราสวนประมาณคาความพึงพอใจคิดเทียบคะแนนดังน้ี 
ระดับ 5 หมายถึง มีความพึงพอใจมากที่สุด 
ระดับ 4 หมายถึง มีความพึงพอใจมาก 
ระดับ 3 หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง 
ระดับ 2 หมายถึง มีความพึงพอใจนอย 
ระดับ 1 หมายถึง มีความพึงพอใจนอยที่สุด 

 
เมื่อคํานวณคาเฉลี่ยแลวนําคาที่คํานวณไดน้ันมาเทียบเกณฑที่กําหนดไวโดยถืออัตราการ 

ผลความหมายของคาเฉลี่ยดังน้ี 
คาเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจมากทีสุ่ด 
คาเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึง มีความพึงพอใจมาก 
คาเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง 
คาเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึง มีความพึงพอใจนอย 
คาเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึง มีความพึงพอใจนอยทีสุ่ด 
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บทที่ 4  
ผลการวิจัย 
  

การวิจัยเรื่อง การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรงั 
ไดดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน สรุปผลการวิเคราะหขอมูลโดย
แสดงเปนตาราง แผนภูมิ และคําอธิบาย แบงเปน 3 สวน ตามลําดับดังน้ี 

สวนที่ 1  ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยางไดแก เพศ ชวงอายุ สถานภาพการสมรส ระดับ
การศึกษา รายไดตอเดือน และอาชีพ  

สวนที่ 2  ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ ไดแก วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ 
สถานที่ซื้อผลิตภัณฑ บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ ขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ การ
ไดรับขาวสารของผลิตภัณฑ คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ 

สวนที่ 3 ขอมูลความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
การจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

สวนที่ 4 ขอมูลการบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง และขอมูลการวิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศรี 
  

โดยสัญลักษณที่ใชในการแสดงผล มีดังน้ี 
SD   หมายถึง สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
n     หมายถึง จํานวนตัวอยาง 

 หมายถึง คาเฉลี่ย    ݔ̅ 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
     ชาย  188 

212 
47.00 
53.00      หญิง 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.1 กลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง จํานวน 212 คน คิดเปนรอยละ 53.00 และเปนเพศชาย จํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 
แสดงดังแผนภูม ิ
 

 

ภาพท่ี 4.1 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามเพศ 
 
 
 
 
 
 

47.00%

53.00%

ชาย

หญิง
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ตารางท่ี 4.2 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 
     วัยรุน (13-17 ป) 
     วัยหนุมสาว (18-35 ป) 
     วัยกลางคนชวงตน (36-45 ป) 
     วัยกลางคนชวงปลาย (46-60 ป) 
     วัยสูงอายุ (61 ปข้ึนไป)  

3 
58 
193 
120 
26 

0.75 
14.50 
48.25 
30.00 
6.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.2 กลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุอยู
ในชวงวัยกลางคนชวงตน (36-45 ป) จํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.25 รองลงมาคือ วัยกลางคน
ชวงปลาย (46-60 ป)  จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 วัยหนุมสาว (18-35 ป) จํานวน 58 คน 
คิดเปนรอยละ 14.50 วัยสูงอายุ (61 ปข้ึนไป) จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 และวัยรุน (13-17 ป) 
จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.2 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอายุ 
 
 
 
 

0.75%

14.50%

48.25%

30.00%

6.50%

     วัยรุน (13-17 ป)

     วัยหนุมสาว (18-35 ป)

     วัยกลางคนชวงตน (36-45 ป)

     วัยกลางคนชวงปลาย (46-60 ป)

     วัยสูงอายุ (61 ปขึ้นไป) 
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ตารางท่ี 4.3 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

สถานภาพสมรส จํานวน รอยละ 
     โสด 
     สมรส 
     หมาย/หยา/แยกกันอยู 

62 
326 
12 

15.50 
81.50 
3.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.3 กลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญมสีถานภาพสมรส มจีํานวน 326 คน คิดเปนรอยละ 81.50 สถานภาพโสด จํานวน 62 คน       
คิดเปนรอยละ 15.50 และสถานภาพหมาย/หยา/แยกกันอยู จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00    
แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.3 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานภาพสมรส 
 
 
 
 
 
 
 

15.50%

81.50%

3.00%

     โสด

     สมรส

     หมาย/หยา/แยกกันอยู
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ตารางท่ี 4.4 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
     ประถมศึกษาหรือเทียบเทา 
     มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา 
     ปริญญาตร ี
     ปริญญาโท 
     สูงกวาปริญญาโท 

32 
125 
131 
71 
41 

8.00 
31.25 
32.75 
17.75 
10.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.4 กลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.75 การศึกษาระดับ
มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา มีจํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.25 การศึกษาระดับปริญญาโท 
จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.75 การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาโท จํานวน 41 คน คิดเปนรอย
ละ 10.25 และการศึกษาระดับประถมศึกษาหรือเทียบเทา จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 แสดง
ดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.4 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามระดับการศึกษา 
 
 
 

8.00%
31.25%

32.75%

17.75%

10.25%

     ประถมศึกษาหรือเทียบเทา

     มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา

     ปริญญาตรี

     ปริญญาโท

     สูงกวาปริญญาโท
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ตารางท่ี 4.5 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกรายได 
 

รายได จํานวน รอยละ 
     ไมเกิน 5,000 บาท 
     5,001-10,000 บาท 
     10,001-15,000 บาท 
     15,001-20,000 บาท 
     20,001-25,000 บาท 
     25,001-30,000 บาท 
     มากกวา 30,000 บาท 
     มากกวา 30,000 บาทข้ึนไป 

24 
6 

115 
144 
42 
30 
25 
14 

6.00 
1.50 
28.75 
36.00 
10.50 
7.50 
6.25 
3.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.5 กลุมตัวอยางจําแนกตามรายได พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนมี
รายได 15,001-20,000 บาท จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.00 รองลงมาคือ รายได10,001-
15,000 บาท มีจํานวน 115 คน  คิดเปนรอยละ 28.75 รายได 25,001-30,000 บาท จํานวน 30 คน 
คิดเปนรอยละ 7.50 รายไดมากกวา 30,000 บาท จํานวน 25 8น คิดเปนรอยละ 6.25 รายไดไมเกิน 
5,000 บาท จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 รายไดมากกวา 30,000 บาทข้ึนไป จํานวน 14 คน 
คิดเปนรอยละ 3.50 และรายได5,001-10,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 แสดงดัง
แผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.5 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามรายได 

6.00%
1.50%

28.75%

36.00%

10.50%

7.50%

6.25%

3.50%

     ไมเกิน 5,000 บาท

     5,001-10,000 บาท

     10,001-15,000 บาท

     15,001-20,000 บาท

     20,001-25,000 บาท

     25,001-30,000 บาท

     มากกวา 30,000 บาท

     มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป
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ตารางท่ี 4.6 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
     นักเรียน/นักศึกษา 
     คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 
     รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงาน 
     รัฐวิสาหกิจ 
     พนักงานเอกชน 
     เกษตรกร 
     แมบาน/พอบาน/เกษียณ 
     อื่น ๆ 

5 
93 
107 
90 
70 
9 
21 
5 

1.25 
23.25 
26.75 
22.50 
17.50 
2.25 
5.25 
1.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.6 กลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพ
รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานมากที่สุด มีจํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 26.75 รองลงมาคือ 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.25 อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 90 คน 
คิดเปนรอยละ 22.50 พนักงานเอกชน มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 แมบาน/พอบาน/
เกษียณ มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25 และนักเรียน/นักศึกษา และอาชีพอื่น ๆ  มีจํานวน 5 คน
เทากัน คิดเปนรอยละ 1.25 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.6 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามอาชีพ 

1.25%

23.25%

26.75%

22.50%

17.50%

2.25%

5.25%

1.25%

     นักเรียน/นักศึกษา

     คาขาย/ธุรกิจสวนตัว

     รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงาน

     รัฐวิสาหกิจ

     พนักงานเอกชน

     เกษตรกร

     แมบาน/พอบาน/เกษียณ

     อ่ืน ๆ
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
ตารางท่ี 4.7 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ 
 

วัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     เพื่อใชเอง 
     เพื่อใชในครอบครัว 
     เพื่อเปนของฝาก / ของทีร่ะลกึในโอกาสตางๆ 
     เพื่อเปนการอุดหนุนสินคา 
     มีผูแนะนํา 

221 
8 

106 
27 
38 

55.25 
2.00 
26.50 
6.75 
9.50 

รวม 400 100.00 

  
 จากตาราง 4.7 กลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลอืกซื้อผลติภัณฑเพื่อใชเองมากที่สุด มีจํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ 55.25 
รองลงมาคือ เพื่อเปนของฝาก / ของที่ระลึกในโอกาสตางๆ มีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 
ซื้อเพราะมีผูแนะนํา มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.50 เพื่อเปนการอุดหนุนสินคา มีจํานวน 27 คน 
คิดเปนรอยละ 6.75 และเพื่อใชในครอบครัว มีจํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.00 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.7 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามวัตถุประสงคในการซื้อผลิตภัณฑ 
 
 
 

55.25%

2.00%

26.50%

6.75%

9.50%

เพื่อใชเอง

เพื่อใชในครอบครัว

เพื่อเปนของฝาก / ของที่ระลึกใน
โอกาสตางๆ

เพื่อเปนการอุดหนุนสินคา

มีผูแนะนํา
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ตารางท่ี 4.8 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที่ซือ้ผลิตภัณฑ 
 

สถานท่ีซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     ศูนยจําหนายผาทอนาหมื่นศร ี
     งานแสดงสินคาของจงัหวัดตรัง 
     ศูนย OTOP ของจังหวัดตรัง 
     ชองทาง online  

275 
97 
28 
- 

68.75 
24.25 
7.00 

- 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4.8 กลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที่ซื้อผลติภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญซื้อสินคาที่ศูนยจําหนายผาทอนาหมื่นศรีมากที่สุด มีจํานวน 275 คน คิดเปนรอยละ 68.75 
รองลงมาคือ ซื้อสินคาที่งานแสดงสินคาของจังหวัดตรัง มีจํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.25      
ซื้อสินคาทีศู่นย OTOP ของจังหวัดตรัง มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.8 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามสถานที่ซื้อผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 
 

68.75%

24.25%

7.00%
ศูนยจําหนายผาทอนาหม่ืนศรี

งานแสดงสินคาของจังหวัดตรัง

ศูนย OTOP ของจังหวัดตรัง
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ตารางท่ี 4.9 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลทีม่ีอิทธิพลในการซือ้ผลิตภัณฑ 
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     ตนเอง 
     คนในครอบครัว 
     เพื่อน 
     คนรูจัก 
     พนักงานขาย 

188 
69 
124 
18 
1 

47.00 
17.25 
31.00 
4.50 
0.25 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4.9 กลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญ ตัดสินใจซื้อดวยตนเองมากที่สุด มีจํานวน 188 คน คิดเปนรอยละ 47.00 
รองลงมาคือ เพื่อน มีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 คนในครอบครัว มีจํานวน 69 คน       
คิดเปนรอยละ 17.25 คนรูจัก มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.50 พนักงานขาย มีจํานวน 1 คน คิด
เปนรอยละ 0.25 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.9 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามบุคคลที่มีอทิธิพลในการซื้อผลิตภัณฑ 
 
 
 
 

47.00%

17.25%
31.00%

4.50%

0.25%

ตนเอง

คนในครอบครัว

เพื่อน

คนรูจัก

พนักงานขาย
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ตารางท่ี 4.10 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
 

ขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     คุณภาพการทอ 
     ลวดลายของผา 
     สีสันของผา 
     อื่นๆ 

57 
282 
43 
18 

14.25 
70.50 
10.75 
4.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4.10 กลุมตัวอยางจําแนกตามขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลติภัณฑ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อผลิตภัณฑจากลวดลายของผามากที่สุด มีจํานวน 282 คน คิดเปนรอย
ละ 70.50 รองลงมาคือ คุณภาพการทอ มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 สีสันของผา มีจํานวน 
43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 และอื่นๆ เชน ผลิตภัณฑที่มีการแปรรูปจากผาทอ มีจํานวน 18 คน   
คิดเปนรอยละ 4.50 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.10 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามขอพิจารณาในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 

14.25%

70.50%

10.75%

4.50%

คุณภาพการทอ

ลวดลายของผา

สีสันของผา

อ่ืนๆ
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ตารางท่ี 4.11 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการไดรบัขาวสารของผลิตภัณฑ 
 

การไดรับขาวสารของผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     การโฆษณา 
     การบอกตอของบุคคลอื่น 
     สื่อออนไลน 
     การออกงานแสดงสินคา / นิทรรศการ 

86 
175 
43 
96 

21.50 
43.75 
10.75 
24.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4.11 กลุมตัวอยางจําแนกตามการไดรับขาวสารของผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญไดรับขาวสารจากการบอกตอของบุคลอื่นมากที่สุด มีจํานวน 175 คน คิดเปน
รอยละ 43.75 รองลงมาคือ การโฆษณา มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.50 การออกงานแสดง
สินคา / นิทรรศการ มีจํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.00 และสื่อออนไลน มีจํานวน 43 คน       
คิดเปนรอยละ 10.75 แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.11 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามการไดรับขาวสารของผลิตภัณฑ 
 
 
 
 
 

21.50%

43.75%

10.75%

24.00%

การโฆษณา

การบอกตอของบุคคลอ่ืน

ส่ือออนไลน

การออกงานแสดงสินคา / 
นิทรรศการ
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ตารางท่ี 4.12 จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ 
 

คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ จํานวน รอยละ 
     ตํ่ากวา 1,000 บาท 
     1,001 – 2,000 บาท 
     2,001 – 3,000 บาท 
     3,001 – 4,000 บาท 
     4,001 – 5,000 บาท 
     มากกวา 5,001 บาทข้ึนไป 

179 
151 
52 
12 
2 
4 

44.75 
37.75 
13.00 
3.00 
0.50 
1.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตาราง 4.12 กลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายในการซือ้ผลิตภัณฑตํ่ากวา 1,000 บาทมากที่สุด มีจํานวน 179 คน 
คิดเปนรอยละ 44.75 รองลงมาคือ คาใชจาย 1,001 – 2,000 บาท มีจํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 
37.75 คาใชจาย 2,001 – 3,000 บาท มีจํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.00 คาใชจาย 3,001 – 
4,000 บาท มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 คาใชจายมากกวา 5,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน      
4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และคาใชจาย 4,001 – 5,000 บาท มีจํานวน 2คน คิดเปนรอยละ 0.50 
แสดงดังแผนภูม ิ
 

 
 

ภาพท่ี 4.12 แผนภูมิรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามคาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑ 
 

44.75%

37.75%

13.00%

3.00%

0.50%

1.00% ต่ํากวา 1,000 บาท

1,001 – 2,000 บาท

2,001 – 3,000 บาท

3,001 – 4,000 บาท

4,001 – 5,000 บาท

มากกวา 5,001 บาทขึ้นไป
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สวนท่ี 3 ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด 
ตารางท่ี 4.13 ระดับความพึงพอใจตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศร ี
 

ประเด็น (n = 400) ഥ࢞ SD รอยละ    แปลผล 

1. ดานผลิตภัณฑ 3.95 0.38 78.93 มาก 
1.1 ความหลากหลายของรูปแบบผลิตภัณฑ 3.98 0.77 79.50 มาก 
1.2 ผลิตภัณฑมีเอกลกัษณเฉพาะประจําทองถิ่น 4.22 0.74 84.45 มากที่สุด 
1.3 คุณภาพของผลิตภัณฑ 3.94 0.79 78.85 มาก 
1.4 อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ 3.81 0.83 76.15 มาก 
1.5 การออกแบบและสรางสรรคผลิตภัณฑใหม 3.51 0.52 70.15 มาก 
1.6 ตรา ย่ีหอของผลิตภัณฑไดรับการยอมรับ 4.22 0.66 84.45 มากที่สุด 
2. ดานราคา 3.92 0.36 78.42 มาก 

2.1 ความเหมะสมกับคุณประโยชนของราคาผลิตภัณฑ 3.87 0.74 77.35 มาก 
2.2 สามารถตอรองราคาได 3.89 0.87 77.85 มาก 

2.3 ราคาใกลเคียงกันกับผลิตภัณฑประเภทเดียวกัน 3.62 0.80 72.40 มาก 

2.4 มีการติดปายบอกขอมูลราคาผลิตภัณฑ 4.12 0.85 82.40 มาก 

2.5 มีระดับราคาของผลิตภัณฑที่หลากหลาย 4.08 0.77 81.55 มาก 

2.6 มีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย 3.95 0.88 78.95 มาก 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 3.67 0.35 73.33 มาก 

3.1 สถานที่จําหนายผลิตภัณฑสะอาด สวยงาม 3.83 0.87 76.55 มาก 

3.2 สถานที่จําหนายผลิตภัณฑสะดวกตอการเดินทางและจอดรถ 3.71 0.84 74.10 มาก 

3.3 มีผลิตภัณฑพรอมสําหรับการจัดจําหนายอยูเสมอ 3.56 0.85 71.20 มาก 

3.4 ความสะดวกในการหาที่ต้ังรานจําหนายผลิตภัณฑ 3.54 0.75 70.70 มาก 

3.5 สามารถสั่งซื้อสินคาไดหลายชองทาง 3.55 0.85 71.05 มาก 

3.6 มีเว็บไซตหรือสื่อออนไลนในการคนหาขอมูลผลิตภัณฑ 3.82 0.81 76.40 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.48 0.38 69.56 มาก 

4.1 การใหสวนลดพิเศษ 3.42 0.82 68.40 มาก 

4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ 3.57 0.84 71.40 มาก 

4.3 พนักงานขายมีความรูเก่ียวกับผลิตภัณฑ 3.45 0.76 69.00 มาก 

4.4 การบริการของพนักงานขาย 3.29 0.79 65.80 ปานกลาง 

4.5 มีการจัดทําแคตตาลอคสินคาใหเลือกชม 3.66 0.84 73.20 มาก 

ภาพรวม 3.75 0.73 74.91 มาก 
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 จากตารางที่ 4.13 ระดับความพึงพอใจที่มีตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศรี 
พบวา ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.75 สวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 0.73 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 74.91 และเมื่อพิจารณาเปนรายดาน 
พบวา 
  1. ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจสงูทีสุ่ด คือ ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก โดย
มีคาเฉลี่ย 3.95 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 78.93 
  2. ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจเปนอันดับที่สอง คือ ดานราคา อยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ย 3.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 
78.42 
  3. ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจเปนอันดับที่สาม คือ ดานชองทางการจัด
จําหนาย อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.67 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.35 คิดเปนรอยละของระดับ
ความพึงพอใจเทากับ 73.33 
  4. ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตํ่าที่สุด คือ ดานการสงเสริมการตลาด อยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.48 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 และคิดเปนรอยละของระดับความพึง
พอใจเทากับ 69.56 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่ไดรับความพึงพอใจสูง 3 อันดับแรก คือ 
1. ผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะประจําทองถ่ิน และ ตรา ย่ีหอของผลิตภัณฑไดรับการยอมรับ    

มีความพึงพอใจในระดับมากเทากัน โดยมีคาเฉลี่ย 4.22 เทากัน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.74 และ 
0.66 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 84.45 เทากัน 

2. มีการติดปายบอกขอมูลราคาผลิตภัณฑ มีความพงึพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.12 
สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 82.40 

3. มีระดับราคาของผลิตภัณฑที่หลากหลาย มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 
4.08 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.77 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 81.55 

ขอที่ไดรับความพึงพอใจตํ่า 3 อันดับแรก คือ  
1. การบริการของพนักงานขาย มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.29 สวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.79 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 65.80 
2. การใหสวนลดพิเศษ มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.42 สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 0.82 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 68.40 
3. พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.45 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.76 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 69.00 
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ตารางท่ี 4.14 ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอเสนอแนะ จํานวน รอยละ 
- ควรมีปาแนะนําสถานที่เปนภาษาอังกฤษ 
- ควรเพิ่มจุดจําหนายสินคา เชน สนามบิน 
 เปนตน 
- ควรมีรถสาธารณะใหบริการไปยังสถานที ่

     ทองเที่ยวและจําหนายผลิตภัณฑ 
-  ควรมีจุดดึงดูดที่ทํา ใหลูกคาสนใจ เชน  
จุดถายรูปหรือกิจกรรมตาง ๆ 
- พนักงานควรใหบริการ ใหคําแนะนํา 
 ดวยความเต็มใจ 

5 
5 
 
4 
 
2 
 
2 

27.78 
27.78 

 
22.22 

 
11.11 

 
11.11 

รวม 18 100.00 

 
 จากตาราง 4.14 ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม พบวา ประเด็นที่ควรปรับปรุงเรงดวน
ที่สุด คือ ควรมีปายแนะนําสถานที่เปนภาษาอังกฤษ และ ควรเพิ่มจุดจําหนายสินคา เชน สนามบิน 
เปนตน มีจํานวนประเด็นละ 5 คน คิดเปนรอยละ 27.78 รองลงมาคือ ควรมีรถสาธารณะใหบริการไป
ยังสถานทีท่องเที่ยวและจําหนายผลิตภัณฑ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 22.22 และควรมีจุดดึงดูดที่
ทํา ใหลูกคาสนใจ เชน จุดถายรูปหรือกิจกรรมตาง ๆ  , พนักงานควรใหบริการ ใหคําแนะนําดวยความ
เต็มใจ มีจํานวนประเด็นละ 2 คน คิดเปนรอยละ 11.11  
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สวนท่ี 4 ขอมูลเชิงคุณภาพจากการสัมภาษณ 
สวนท่ี 4.1 การบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยงจงัหวัดตรงั 
 
วิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี 
ประวัติความเปนมา 
พ.ศ. 2514-2519 กอต้ัง 

การทอผาของนาหมื่นศรีมีมาแตโบราณ แลวเริ่มนอยลงต้ังแตสงครามโลกครั้งที่ 2 ที่ขาด
วัตถุดิบ หลังสงครามมีผาจากโรงงานและเสื้อผาสําเร็จรูปขายมากข้ึน การทอผาจึงคอยๆ ลดลงจน
แทบจะไมเหลือ พ.ศ. 2514 พ.ศ. นางนาง ชวยรอด  ผูอาวุโสในหมูบานควนสวรรคไดรื้อฟนการทอผา
จนสามารถรวมตัวเปนกลุม และเผยแพรออกสูสาธารณะ ตอมานางกุศล  นิลลออ  ลูกของนางนางได
เขาเรียนรูและสืบทอด มีคนใหม ๆ เขารวมกลุมเพื่อทอผาเปนอาชีพเสริมสวนรุนเการะดับฝมอืไมกี่คน
ตางทอผาอยูที่บานและขายเอง ตอมา พ.ศ. 2516 ทางพัฒนาการอําเภอเขามาสนับสนุนใหกอต้ังกลุม
ข้ึนเพื่อขอรับการสนับสนุนจากทางการ 
พ.ศ. 2519-2542 ยางกาวการเรียนรู 

ทางราชการเขามาสนับสนุนเงินทุน สงไปอบรมศึกษาดูงานและสงเจาหนาที่มาฝกสอน ชวย
เผยแพรผาทอ แตยังจํากัดในวงแคบ สวนใหญเปนหนวยราชการสั่งซื้อ มีคนทอผาทยอยเขามาเรื่อยๆ 
ทําใหสมาชิกกลุมมีมากข้ึน ไดงบฯ สรางอาคาร และเปดอาคารไดใน พ.ศ. 2526 มีสมาชิกราว 80 คน 
พ.ศ. 2520 กรมสงเสริมอุตสาหกรรมสงผูเช่ียวชาญมาสอนยอมสีและทอผาดวยกี่กระตุกโดยมี
ลูกหลานของสมาชิกมาหัดทอ  ผูอาวุโสที่ทอผากี่พื้นบานทอเพื่อใชเองและนําไปจําหนายในงานตางๆ 
ตอมาสมาชิกสวนหน่ึงหยุดทอผา เพราะแตงงานมีครอบครัวและไปทํางานอื่น จนในที่สุดเหลือสมาชิก
ประจําเพียง 4-5 คน กับคนทอผาตามบานมาสงขายอยูบางมีผาวางขายที่กลุมแตไมมากนัก พ.ศ. 
2535 -2542  ศูนยสงเสริมศิลปะและวัฒนธรรม มอ.หาดใหญ เขามาศึกษาและสงเสริมการฟนฟูกลุม 
ตอมากลุมไดไปรวมงาน “ทอโหกใหโลกแล” ที่ มอ.เปนผูจัด ตอมาไดเงินทุนจากกองทุนเพื่อสงเสริม
และพัฒนาผาพื้นบานภาคใตของศูนยฯ ไดอบรมลายใหมๆ แกะลายเกาลงกราฟ ปรับปรุงการบริหาร
จัดการใหสมาชิกกลุมทุกคนมีสวนรวมโดยจัดเวรขายหนาราน ทําบัญชี เช็คสตอก 
พ.ศ. 2543-2545 เติบโต 

กลุมไดรับการสงเสริมจากองคกรตางๆ เชน สวช.ใหงบประมาณปรับปรุงศูนยฝกอาชีพ ที่
อาคารของโรงเรียนบานควนสวรรค อบต.สนับสนุนเงินทุนหมุนเวียนรับซื้อผาและจัดอบรม งาน
เหลาน้ีตอเน่ืองมาจากปลายป 2542 
พ.ศ. 2543 
     กองทุนเพื่อการลงทุนทางสังคม (SIF) สนับสนุนการกอสรางอาคาร กิจกรรมการอบรมและจัดซื้อ
อุปกรณรวม 1,00,000 บาท ใชกอสราง 640,500 บาท โดยกลุมสมทบอีก 280,034 บาท ทําพิธีเปด
เมื่อวันที่ 24 มีนาคม พ.ศ. 2544 โดย ฯพณฯ ชวน  หลีกภัย ตอมาในป 2545 ไดรับงบฯจาก SIF ครั้ง
ที่ 2 เพื่อกอสรางอาคารศูนยเรียนรู ช่ือ มหาวิชชาลัย ชุมชนปกษใตนาหมื่นศรี 1,140,000 บาท ใน
ที่ดิน 340 ตารางเมตร 
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พ.ศ. 2546-2548 ทบทวนสืบทอด 
ผาทอและกี่พื้นบานเริ่มนอยลง  สมาชิกรุนใหมพอใจทอกี่กระตุกเพราะเร็วกวางายกวา       

เมื่อลูกคาถามประวัติช่ือลายผา คนหนารานตอบไมได ในที่สุดก็สรุปวาตองฟนฟูความรูและภูมิปญญา
ด้ังเดิมกลับคืนมา ดวนการทํางานวิจัยโครงการแนวทางการอนุรักษและฟนฟูภูมิปญญาลายผานาหมืน่
ศรีโดยการสนับสนุนของ สกว. หรือสํานักงานกองทุนสนับสนุนการวิจัย ฝายทองถ่ินพอดีกับ ใน พ.ศ. 
2545 ผาลายสี่ทิศไดรับรางวัลดีเดน ทําใหเริ่มขายดีข้ึน ผลจากงานวิจัยที่เสร็จสิ้นใน พ.ศ. 2546 ทําให
กลุมเปนที่รูจักมากข้ึน ทางกลุมไดพัฒนาเพิ่มเติมโดยสอนทอผาลายมรดกแกคนในชุมชนดวยกัน        
ปเดียวกันน้ีผาลายกลีบบัวไดรับรางวัลชนะเลิศประเภทผาฝายทอมือระดับภาคใต ผาขายดีข้ึนเรื่อยๆ 
ในปตอๆมา ไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานตางๆ จัดงบประมาณใหเรื่อยมา เชน สนง.วัฒนธรรม      
จ.ตรัง ม.สงขลานครินทร อบต.นาหมื่นศรี 
พ.ศ. 2544-2558 กาวไปขางหนา 

กลุมไดจดทะเบียนเปนวิสาหกิจชุมชน เมื่อวันที่ 9 ธันวาคม พ.ศ. 2548 โดยใชช่ือวา 
“วิสาหกิจชุมชนผาทอนาหมื่นศรี” รหัสทะเบียน 5-92-08-05/1-0003 พ.ศ. 2548-2549 ไดรับงบฯ 
จาก อบต.นาหมื่นศรี เพื่ออบรมและการจัดซื้ออุปกรณ พ.ศ. 2550 ไดงบฯ โครงการอยูดีมีสุขจาก
องคกรปกครองสวนทองถ่ินจังหวัดตรัง ทํากลองบรรจุภัณฑ ถุงบรรจุภัณฑ ชวง 2-3 ปน้ี การขายเริ่ม
ชะลอตัวลูกคาตองการสินคาแปรรูปมากข้ึน  กลุมจัดข้ึนฝกอบรมแปรรูปผลิตภัณฑ เพื่อสนอง       
ความตองการ นอกจากน้ียังมีการฝกอบรมอื่นๆเพิ่มเติม เชน ทอผาไหม เพิ่มลายใหม 
พ.ศ. 2553 

ไดงบฯ จังหวัด ผาน สนง. พัฒนาชุมชน  ปรับปรุงอาคารพิพิธภัณฑ 200,000 บาท ปรับปรงุ
หองนํ้าและโรงทอผา 300,000 บาท และไดเปดพิพิธภัณฑผาทอนาหมื่นศรี พ.ศ. 2554 ไดรับงบฯ 
ผาน สนง.อุตสาหกรรม จ.ตรัง จัดอบรมเรื่องการตลาด  การออกแบบผลิตภัณฑ ใหอุปกรณจักรเย็บ
ผาและใหทุนทัศนศึกษาดูงาน พ.ศ. 2555 อบต.นาหมื่นศรี ใหงบฯ จัดทําเอกสารเผยแพร พ.ศ. 2556-
2557 ศูนยพัฒนาฝมือแรงงาน จ.ตรัง จัดใหเรียนทอและมัดยอมผาคลุมไหล ปหลังเรียนทอผา
อเนกประสงค ในแตละปมีสมาชิกเพิ่มเขามาตลอด 
     ปจจุบันมีสมาชิก 139 คน เปนชาย 22 คน หญิง 117 คน สมาชิกสวนใหญประกอบอาชีพหลกัทาํ
สวนยางและทํานา อาชีพทอผาน้ันเดิมทํากันเปนอาชีพเสริม แตในวันน้ีสมาชิกหลายคนสามารถทอผา
เปนอาชีพหลักได ทางกลุมไดมีการพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อรับประกันคุณภาพกับลูกคาเปนผลิตภัณฑผา
ทอที่มาจากภูมิปญญาชาวบานซึ่งทอดวยมือ 100 % ดวยรูปแบบ สี หลากหลาย และเปนที่ยอมรับ
ของลูกคาทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ 
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รูปแบบธุรกิจ  วิสาหกิจชุมชน 
ปท่ีเริ่มดําเนินงาน พ.ศ. 2516 
ประธานกลุม  คุณอารอบ เรืองสังข 
รองประธาน  คุณอารีย ปนทอง 
ขอมูลการติดตอ  บานเลขที่ 119 หมู 8 ต.นาหมื่นศรี อ.นาโยง จ.ตรัง 

โทรศัพท 0814764318 
สถานท่ีทอผา  มีทั้งทอที่บานและที่กลุม 
วิธีการจัดจําหนาย 1.ทอตามคําสั่งซื้อในลักษณะผาผืน เชน ลูกคาในองคกรทั้งภาครัฐ 

และเอกชน ลูกคาทั่วไป 
2.ทอแลววางขายหนารานในลักษณะผาผืนและนํามาผลิตเปนเสื้อสําเร็จรูป  
สินคาตาง ๆ เชน กลุมลูกคานักทองเที่ยว 

ราคาจําหนาย  ผาทอยกดอกหลาละ 300 บาท 
ผาทอโบราณผืนราคาเริ่มตน 1,500 บาท (ข้ึนอยูกับลักษณะลวดลาย) 

 
รางวัลท่ีไดรับ 

- พ.ศ. 2545 รางวัลชนะเลิศ การประกวดชุดผาไทย ประเภทผาฝาย ประจําป 2545          

งานมหกรรมผาไทยเทิดไทองคราชินี เน่ืองในโอกาสวันแมแหงชาติ 12 สิงหาคม 2545 

- พ.ศ. 2549 ไดรับรางวัลรองชนะเลิศอันดับ 1 ประเภทกลุม/องคกรชุมชนแกนนําหลักสําคัญ

ในการพัฒนาหมูบาน ตามโครงการประกวดหมูบานเศรษฐกิจพอเพียง อยูเย็น เปนสุข และ

กิจกรรมดีเดน ประจําป 2549 

- พ.ศ. 2554 กรมสงเสริมวัฒนธรรม  กระทรวงวัฒนธรรมไดมอบเกียรติบัตร โครงการ

วัฒนธรรมไทยสายใยชุมชนกลุมทอผานาหมื่นศรี ต.นาหมื่นศร อ.นาโยง จ.ตรัง ไดเขารวม

กิจกรรมโครงการ 84 วัฒนธรรมไทยสายใยชุมชน เฉลิมพระเกียรติ หรืองาน “สยามไทยมุง” 

ระหวางวันที่ 11-13 สิงหาคม 2554 

- พ.ศ. 2555 กระทรวงวัฒนธรรม มอบเกียรติบัตรใหกลุมทอผานาหมื่นศรี ไดรวมอนุรักษและ

สืบทอดผาทอนาหมื่นศรี อันเปนมรดกภูมิปญญาทางวัฒนธรรมของชาติ ประจําป 2552      

ณ วันที่ 14 ธันวาคม 2555 

- พ.ศ.2559 คณะกรรมการสงเสริมวิสาหกิจชุมชน จังหวัดตรัง มอบประกาศเกียรติคุณ รางวัล

ชนะเลิศอันดับ 1 การประกวดวิสาหกิจชุมชนดีเดน ระดับจังหวัดประจําป  2559               

แด วิสาหกิจชุมชนผาทอนหมื่นศรี ต.นาหมื่นศร อ.นาโยง จ.ตรัง 

- พ.ศ.2559 โลเกียรติคุณ สุดยอดภูมิปญญาไทยระดับจังหวัด ประจําป 2559 ภูมิปญญาผา

ทอนหมื่นศรี ต.นาหมื่นศรี อ.นาโยง จ.ตรัง กรมการพัฒนาชุมชน กระทรวงมหาดไทย         

ณ วันที่ 25 มิถุนายน  2559 
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ประเภทก่ี  ทอดวยกี่พื้นบานและกี่กระตุก 
ผาทอท่ีเผลิต  ทอเปนผาสีพื้นและผาทอยกดอก 

ผลิตในรูปแบบของผาผืน เสื้อสําเร็จรูป และผลิตภัณฑอื่น ๆ 
 

สวนท่ี 4.2 วิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศรี (SWOT Analysis) 
ตารางท่ี 4.15 แสดงการวิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศรี (SWOT Analysis) 
 

จุดแข็ง (Strengths) 
- ความมุงม่ันของผูนําและความเขมแข็ง

ของกลุมผาทอท่ีมีความม่ันคง 
- สินคามีความหลากหลายและมีมาตรฐาน 
- สินคามีลวดลายเปนเอกลักษณ 
- มีการพัฒนาลวดลายผาทอใหมอยูเสมอ 
- สินคาเปนท่ียอมรับของนักทองเท่ียวชาว

ไทยและตางประเทศ 
- มีเครือขายกลุมทอผากับตําบลใกลเคียง

ลดปญหาคนทอผาไมเพียงพอ 
 

จุดออน (Weaknesses) 
- ขาดการวางแผนทางการตลาด ยังคง

จําหนายสินคาแบบเดิม ไมมีการสงเสริม
การตลาดเพื่อกระตุนยอดขายใหเพิ่ม
มากขึ้น 

- ยังขาดความรูดานการจัดทําระบบบัญชี 
และระบบภาษี 

- ชองทางการจัดจําหนายยังมีนอย  
- สมาชิกในกลุมขาดความกระตือรือรน มี

เพียงประธานกลุมเพียงคนเดียวที่มีความ
มุงมั่นในการดําเนินงาน 

- สถานที่ในการจัดจําหนายสินคาคับแคบ 
โอกาส (Opportunities) 

- ไดรับการสนับสนุนจากหนวยงานภาครัฐ 
เชน สํ า นักงานพัฒนาชุมชนจังห วัด 
สํ า นักงานอุตสาหกรรมจังหวัด และ
นโยบายของ รัฐบาลในการส ง เ ส ริม
ส นับส นุน วิสาห กิจชุ มชน และการ
ทองเท่ียวชุมชน 

- บริษัทในเครือเซนทรัล กรุป ท่ีเขามา
ชวยเหลือกลุมผาทอในดานตางๆเชน การ
จัดสรางพิพิธภัณฑ การออกแบบสินคาท่ีมี
ทันสมัย และการนําสินคาของกลุมฯไป
จําหนายยังหางสรรพสินคาในเครือ 

- นโยบายใหเจาหนาท่ีภาครัฐใสผาพ้ืนเมือง 
- พ้ืนท่ีในตําบลนาหม่ืนศรี มีแหลงทองเท่ียว

ท่ี กํ า ลั ง ไ ด รั บ ค ว า ม นิ ย ม  ทํ า ใ ห มี
นักทองเท่ียวเขามาเท่ียวในตําบลเปน
จํานวนมาก 

อุปสรรค (Threats) 
- มีปญหาความรุนแรงทางการเมืองและ

ความผันผวนทางเศรษฐกิจ 
- เยาวชนรุนใหมไมมีความสนใจเก่ียวกับ

การทอผา  
- การทอผาไมไดทําเปนอาชีพหลัก แตเปน

เพียงอาชีพเสริมจะทอผาก็ตอเมื่อเสร็จ
จากงานหลัก คือการเกษตร 

- ขาดเทคโนโลยีที่มีความทันสมัยมาชวย
พัฒนากระบวนการผลิต 
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การกําหนดกลยุทธทางการตลาดของกลุมผาทอนาหมืน่ศรดีวยเทคนิค TOWS Matrix 
  

1. SO (กลยุทธเชิงรุก) 
- กลุมควรออกงานแสดงสินคาอยางตอเน่ืองเพื่อใหเปนที่รูจักมากย่ิงข้ึน 
- แสวงหาความรวมมือกับหนวยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ เชน

ลวดลายการทอ หรือพัฒนาผลิตภัณฑรูปแบบใหมๆ เขาสูตลาด Modern Trade ใหมากข้ึน 
- ขยายกลุมตลาดในกลุมธุรกิจ เชน กลุมธุรกิจโรงแรม / โฮมสเตย หรือธุรกิจสปา เปนตน 
- พัฒนาการดําเนินงานดวนการตลาดผาน Social Media, Digital Marketing ใหมากข้ึน และ

ควรจัดสรรสมาขิกเพื่อดูแลชองทางน้ีอยางจริงจัง 
 
2. ST (กลยุทธเชิงปองกัน) 

- ศึกษาความตองการของผูบริโภคตลอดจนกลยุทธของสินคา Modern Trade 
- พัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ ที่ตอบสนองและสอดคลองกับความตองการของตลาด 
- พัฒนากระบวนการทางดานการเงินโดยอาศัยความชวยเหลือจากสถาบันการเงินหรือ

หนวยงานพันธมิตรที่สามารถใหความรูดานการเงิน  
 
3. WO (กลยุทธเชิงแกไข) 

- พัฒนาบรรจุภัณฑและตราสัญลักษณสินคา ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุมบรรจุภัณฑที่มี
หลากหลายมากข้ึน เชน ชุดของกํานันในโอกาสตางๆ ชุดของที่ระลึกในงานตางๆ เปนตน 

- สราง Brand Online ผาน Social Branding 
- พัฒนาศักยภาพบุคลากรที่สอดคลองกับความตองการ เชน ทักษะในกระบวนการผลิต      

การจัดแสดงสินคา การใชเทคโนโลยี และควรมทีีมขายที่ชัดเจน เปนตน 
  

4. WT (กลยุทธเชิงรับ)  
- สงเสริมการศึกษาดูงานและการแลกเปลี่ยนประสบการณแกบุคลากร 

 
จากขอมูลการวิเคราะห TOWS Matrix  สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดดังน้ี 

 1) ดานผลิตภัณฑ ควรรวมมือกับหนวยงานภาครัฐ และสถาบันอุดมศึกษาเพื่อพัฒนา
ผลิตภัณฑ เชนลวดลายการทอ หรือพัฒนาผลิตภัณฑรูปแบบใหมๆ เขาสูตลาด Modern Trade ให
มากข้ึน  
 2) ดานราคา ควรต้ังราคาแบบเจาะตลาดเพื่อเปนการกระตุนยอดขาย  
 3) ดานการจัดจําหนาย ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหหลากหลายผูบริโภคสามารถ
เขาถึงงาย โดยเนน Social Media, Digital Marketing ใหมากข้ึน  
 4) ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณาและประชาสัมพันธ ผานสื่อออนไลน ระบบ
อิเล็กทรอนิกส และตองดําเนินการอยางตอเน่ือง 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยเรื่อง“การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง” 

มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผาทอหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 2) 
ศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง 3) ศึกษาสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการจัดการวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศร ี
อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง และ 4 ) เสนอแนะแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดของวิสาหกิจ
ชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง ผูวิจัยไดดําเนินการตามลําดับข้ันตอน คือ การ
กําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย การรวบรวมขอมูล การวิเคราะห
ขอมูลดวยสถิติที่ใชในการวิจัย เปนการวิจัยเชิงผสมผสาน (Mixed Research) ซึ่งประกอบไปดวยการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ และการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยใชการสัมภาษณ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ กลุมผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑของกลุมผาทอ 
จํานวน 400 คน และสมาชิกของกลุมวิสาหกิจชุมชนกลุม ผาทอนาหมื่นศร ีจํานวน 3 คน 

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย สําหรับการวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใชในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม แบงออกเปน 4 สวน สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ             
ผาทอนาหมื่นศรี สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ สวนที่ 3 ความพึงพอใจของกลยุทธทาง
การตลาด และสวนที่ 4 ขอเสนอแนะ การวิจัยเชิงคุณภาพ ใชวิธีการสัมภาษณกลุม โดยสัมภาษณ
สมาชิกกลุมผาทอนาหมื่นศรี เพื่อวิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศรี ( SWOT 
Analysis) 

การเก็บรวบรวมขอมลู ผูวิจัยไดทําการอบรมและฝกทกัษะแกนักศึกษาของมหาวิทยาลัยสวนดุสติ 
ศูนยการศึกษานอกที่ต้ัง ตรัง รวมกันดําเนินการรวบรวมขอมูลความคิดเห็นจากกลุมตัวอยาง แลวนํา
ขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อหาคาสถิติตาง ๆ  ประกอบดวย คาความถ่ี คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และนําเสนอขอมูลเปนตาราง และแผนภูมิตาง ๆ 

สรุปผลการวิจัย 
 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง วัยกลางคนชวงตน (36-45 ป) สถานภาพสมรส 

การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท ประกอบอาชีพรับราชการ/
พนักงานของรัฐ/พนักงาน 

2. พฤติกรรมการเลือกซื้อผาทอนาหมื่นศรี 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อผาทอนาหมื่นศรเีพื่อใชเอง ซื้อสินคาที่ศูนยจําหนายผาทอ  

นาหมื่นศรี ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเอง เลอืกซือ้ผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลวดลายของผา 
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ไดรับขาวสารขอผลิตภัณฑจากการบอกตอของบุคคลอื่น คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอครั้งอยูที่   
ตํ่ากวา 1,000 บาท 

3. ความพึงพอใจตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศร ีอําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
ในภาพรวมผูบริโภคมีความพึงพอใจตอตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 

จังหวัดตรังอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.73 คิดเปนรอยละของระดับ
ความพึงพอใจเทากบั 74.91 เมื่อพิจารณาเปนรายดาน พบวา 

 3.1 ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ อยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.95 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 คิดเปนรอยละของระดับความพงึพอใจ
เทากับ 78.93 

 3.2 ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจเปนอันดับที่สอง คือ ดานราคา อยูใน
ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.92 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.36 คิดเปนรอยละของระดับความพงึพอใจ
เทากับ 78.42 

 3.3 ดานทีผู่ตอบแบบสอบถามมีความพงึพอใจเปนอันดับที่สาม คือ ดานชองทางการ
จัดจําหนาย อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.67 สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน 0.35 คิดเปนรอยละของ
ระดับความพงึพอใจเทากบั 73.33 

 3.4 ดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจตํ่าทีสุ่ด คือ ดานการสงเสรมิการตลาด 
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.48 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.38 และคิดเปนรอยละของระดับความ
พึงพอใจเทากบั 69.56 

เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ขอที่ไดรับความพงึพอใจสงู 3 อันดับแรก คือ 
1). ผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะประจําทองถ่ิน และ ตรา ย่ีหอของผลิตภัณฑไดรับ 

การยอมรับ มีความพึงพอใจในระดับมากเทากัน โดยมีคาเฉลี่ย 4.22 เทากัน สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
0.74 และ 0.66 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 84.45 เทากัน 

2). มีการติดปายบอกขอมูลราคาผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมี 
คาเฉลี่ย 4.12 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.85 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 82.40 

3). มีระดับราคาของผลิตภัณฑที่หลากหลาย มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมี 
คาเฉลี่ย 4.08 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.77 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 81.55 

ขอที่ไดรับความพึงพอใจตํ่า 3 อันดับแรก คือ  
1). การบริการของพนักงานขาย มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 

 3.29 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.79 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 65.80 
2). การใหสวนลดพิเศษ มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.42  

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.82 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 68.40 
3). พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ มีความพึงพอใจในระดับมาก โดยม ี

คาเฉลี่ย 3.45 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.76 คิดเปนรอยละของระดับความพึงพอใจเทากับ 69.00 
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4. ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม 
ขอเสนอแนะจากผูตอบแบบสอบถาม พบวา ประเด็นที่ควรปรับปรุงเรงดวนที่สุด คือ ควรมี 

ปายแนะนําสถานที่เปนภาษาอังกฤษ และ ควรเพิ่มจุดจําหนายสินคา เชน สนามบิน เปนตน มีจํานวน
ประเด็นละ 5 คน คิดเปนรอยละ 27.78 รองลงมาคือ ควรมีรถสาธารณะใหบริการไปยังสถานที่
ทองเที่ยวและจําหนายผลิตภัณฑ จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 22.22 และควรมีจุดดึงดูดที่ทํา ให
ลูกคาสนใจ เชน จุดถายรูปหรือกิจกรรมตาง ๆ  , พนักงานควรใหบริการ ใหคําแนะนําดวยความเต็มใจ 
มีจํานวนประเด็นละ 2 คน คิดเปนรอยละ 11.11 

5. การกําหนดกลยุทธทางการตลาดของกลุมผาทอนาหมื่นศร ี
5.1 ดานผลิตภัณฑ (Product) ควรรวมมือกับหนวยงานภาครัฐ และสถาบันอุดม 

ศึกษาเพื่อพัฒนาผลิตภัณฑ เชนลวดลายการทอ หรือพัฒนาผลิตภัณฑรูปแบบใหมๆ เขาสูตลาด 
Modern Trade ใหมากข้ึน  

5.2 ดานราคา (Price) ควรต้ังราคาแบบเจาะตลาดเพื่อเปนการกระตุนยอดขาย  
5.3 ดานการจัดจําหนาย (Place) ควรเพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหหลากหลาย 

ผูบริโภคสามารถเขาถึงงาย โดยเนน Social Media, Digital Marketing ใหมากย่ิงข้ึน  
5.4 ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ควรมีการโฆษณาและประชาสัมพันธ 

 ผานสื่อออนไลน ระบบอิเล็กทรอนิกส และตองดําเนินการอยางตอเน่ือง 
 
อภิปรายผล 
 
 จากผลการวิจัยสามารถอภิปรายผลไดดังน้ี 
 จากการวิจัยเรื่อง การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง วัยกลางคนชวงตน (36-45 ป) 
สถานภาพสมรส การศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดระหวาง 15,001-20,000 บาท ประกอบอาชีพ
รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงาน ซื้อผาทอนาหมื่นศรีเพื่อใชเอง ซื้อสินคาที่ศูนยจําหนายผาทอ  
นาหมื่นศรี ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑดวยตนเอง เลือกซื้อผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากลวดลายของผา 
ไดรับขาวสารของผลิตภัณฑจากการบอกตอของบุคคลอื่น คาใชจายในการซื้อผลิตภัณฑตอครั้งอยูที่   
ตํ่ากวา 1,000 บาท สอดคลองกับผลวิจัยของ มาลินี ฤ าชุตกุล (2546 : บทคัดยอ) ศึกษาวิจัยเรื่อง 
ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑผาไหมของโครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑของ
ผูบริโภคในจังหวัดสุรินทร พบวา ผูบริโภคเปนเพศหญิง อาชีพรับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
รายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 5,000 บาทซื้อผลิตภัณฑผาไหมจากศูนยจําหนายโครงการ 
เพราะตองการอุดหนุนสินคาของโครงการหน่ึงตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ พิจารณาเลือกซื้อจากคุณภาพ  
ซื้อตามความตองการ และตนเองเปนคนตัดสินใจซื้อ 
 ความพึงพอใจตอตอกลยุทธทางการตลาดของผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง    
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.75 สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.73 คิดเปนรอยละของระดับความพึง
พอใจเทากับ 74.91 ซึ่งดานที่ผูตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจสูงที่สุด คือ ดานผลิตภัณฑ  
สอดคลองกับขอคําถามที่ไดรับคะแนนสูงสุดคือ ผลิตภัณฑมีเอกลักษณเฉพาะประจําทองถ่ิน และ   
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ตรา ย่ีหอของผลิตภัณฑไดรับการยอมรับ แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑของผาทอนาหมื่นศรีมีภาพลักษณ
ที่ ดี ไดรับการยอมรับจากผูบริโภค สอดคลองกับแนวคิดของ Kotler (2000 : 296) ที่กลาววา
ภาพลักษณ (Image) เปนวิถีที่ประชาชนรับรูเกี่ยวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัท และภาพลักษณ
เปนสิ่งที่เกิดข้ึนไดจากปจจัยหลายประการภายใตการควบคุมของธุรกิจ ซึ่ง รุงรัตน ชัยสําเร็จ (ม.ป.ป.) 
ไดกลาวไวในกลยุทธการสรางภาพลักษณเพื่อสงเสริมการตลาดของธุรกิจวาภาพลักษณที่ดีของธุรกิจ
จึงสัมพันธโดยตรงกับพฤติกรรมผูบริโภค ซึ่งกวาผูบริโภคเปาหมายแตละรายจะเปลี่ยนมาเปนลูกคา
น้ัน จะผานการรับรูจนเกิดความรูและความรูสึกที่ดีตอผลิตภัณฑและองคกรธุรกิจ จนกระทั่งเกิด
พฤติกรรมการซื้อมาบริโภคในที่สดุ ในทํานองเดียวกนัถาธุรกิจขาดการสรางการรับรูเกี่ยวกับผลติภัณฑ
ก็จะสงผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคนอยตามไปดวย 
 ผลการศึกษาการบริหารจัดการของวิสาหกิจชุมชนกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง 
จังหวัดตรัง  พบวา ประธานกกลุมฯมีความมุงมั่นและกระตือรือรนในการดําเนินกิจการ มี
ความสามารถในการนําภูมิปญญามาใชในกระบวนการทอแลละแปรรูปผลิตภัณฑ ไดรับการรับรอง
คุณภาพมาตรฐานและรางวัลตาง ๆ มากมาย และไดรับการสนับสนุนมีหนวยงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนเขามาชวยเหลือในการพัฒนากระบวนการ และการใหความรูในประเด็นตางๆ ทําให
ผลิตภัณฑไดรับการยอมรับจากชุมชนและหนวยงานตางๆทั้งในและตางจังหวัด แตในขณะเดียวกันยัง
มีจุดออนในดานขาดการสรางนวัตกรรมใหม ๆ และการใชเทคโนโลยีเขามาชวยในการผลิตเพื่อลด
ระยะเวลาในผลิต ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ โชติกา ปงแปง, พรชนก ทองลาด และบุญฑวรรณ 
วิงวอน (2557) ที่พบวาสถานการณทั่วไปของกลุมวิสาหกิจชุมชนจะมีการดําเนินงานแบบคอยเปน
คอยไป ขับเคลื่อนการดําเนินงานแบบมีสวนรวมโดยมีประธานกลุมเปนแกนนํา กระบวนการพัฒนา
ผลิตภัณฑเนนการดําเนินการ ควบคุมผลการดําเนินงานบนพื้นฐานการมีสวนรวม และยึดมุนใน
คุณภาพมาตรฐาน 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมของกลุมผาทอนาหมื่นศร ีพบวา ในดานเศรษฐกิจของประเทศไท
ยอยูในชวงชะลอตัวปจจัยหลัก ๆ  ที่สงผลกระทบคือการใชจายในการบริโภคและการลงทนุภาคเอกชน
ที่ลดลง ซึ่งไดรับผลกระทบมาจากปญหาความไมมีเสถียรภาพทางการเมืองของไทยรวมทั้งการ
คาดการณสภาพเศรษฐกิจโลกที่ชะลอตัว ความกาวหนาทางเทคโนโลยีสิ่งทอ ของประเทศไทยเปนไป
คอนขางชา เน่ืองมาจากกลุมทอผาสวนใหญเปนกลุมขนาดเล็กที่ขยายตัวมาจากอุตสาหกรรม
ครอบครัว การทํางานมักเกิดจากประสบการณและความรูและภูมิปญญาพืน้บานที่สัง่สมมา มากกวาที่
จะเปนการพยายามพัฒนาความรูและนําเอาเทคโนโลยีใหม ๆ เขาไปประยุกตใช แตปจจุบัน ผูบริโภค
หันมาใหความนิยมแตงกายดวยผาทอเพิ่มมากข้ึนประชากรวัยทํางานจนถึงวัยสูงอายุซึ่งเปนกลุม
ผูบริโภคเปาหมายมีแนวโนมสูงข้ึน ซึ่งผลการศึกษาในดานสภาพแวดลอมทั่วไปน้ีสอดคลองกบแนวคิด
ของ สาโรจน โอพิทักษชีวิน ( 2546) ไดใหความหมายของสภาพแวดลอมภายนอกไววาเปนปจจัยที่ไม
มีความสัมพันธกับองคกรโดยตรง แตจะมีอิทธิพลหรือผลกระทบทางออมตอองคกรไดและยัง
สอดคลองกับการศึกษาของ นัฏฐพร ปางปญญากุลชัย (2545) ซึ่งพบวา ปจจัยสภาพแวดลอม
โดยทั่วไปที่มีผลกระทบตอการสงออกผาไหมและผลิตภัณฑผาไหมไทยมากที่สุด 3อันดับแรกในความ
คิดเห็นของผูประกอบการคือ1. สภาพแวดลอมดานการเมืองและกฎหมาย 2. สภาพแวดลอมดาน
เศรษฐกิจ 3. สภาพแวดลอมดานเทคโนโลยี 
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ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใช 
 
 จากผลการวิจัยสามารถนําขอมูลที่ไดมาใชเปนแนวทางในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด
สําหรับผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง ดังน้ี 
 แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาดผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
 จากการดําเนินงานที่ผานมาพบวา การทําการตลาดของกลุมผาทอนาหมื่นศรี มีการ
ดําเนินการตลาดในเชิงรับในลักษณะลกูคาเดินเขามาซื้อยังศูนยจําหนายสินคาเองเปนสวนใหญ และมี
การประชาสัมพันธในลักษณะการแจงขาวสารเทาน้ัน โดยชอทางการสื่อสารและชองทางในการจัด
จําหนายผลิตภัณฑยังมีนอย ดังน้ันควรมีการปรับการดําเนินการตลาดในเชิงรุก อันจะสงผลตอ
ยอดขายผลิตภัณฑตอไป โดยไดดําเนินการในประเด็นดังตอไปน้ี 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 
  1.1 รักษาคุณภาพและเอกลักษณของผาทอนาหมื่นศรีใหมีคุณภาพดีอยางสม่ําเสมอ 
  1.2 พัฒนาผลิตภัณฑและลวดลายใหมๆ ที่ตอบสนองและสอดคลองกับความ 

ตองการของตลาด  
  1.3 พัฒนาบรรจุภัณฑและตราสัญลักษณสินคา ตลอดจนรูปแบบการจัดกลุมบรรจุ 

ภัณฑที่มีหลากหลายมากข้ึน เชน ชุดของกํานันในโอกาสตางๆ ชุดของที่ระลึกในงานตางๆ เปนตน 
 
2. ดานราคา (Price) 
  2.1 ควรต้ังราคาที่สูงกวาหรือต้ังราคาเพื่อเจาะตลาดเปนเฉพาะกลุมลูกคา เชน 

กําหนดราคาแบบเซตของผลิตภัณฑที่เปนชุดหรือราคาข้ึนกับคุณภาพสินคา ควรปรับราคาสินคาใหมี
หลายระดับราคาเพื่อใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคที่มีความแตกตางกัน 

  2.2 มีการจัดทํารายการแสดงสินคา พรอมระบุราคาขายอยางชัดเจน 
 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
  3.1 ขยายกลุมตลาดในกลุมธุรกิจ เชน กลุมธุรกิจโรงแรม / โฮมสเตย หรือธุรกิจสปา 

เพื่อขยายกลุมลูกคาเพิ่มเติม เปนตน 
  3.2 เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหมากข้ึน เชน ชองทางขาย Online และ 

E- commerce รวมถึงการกระจายสินคาไปจาํหนายยังสถานที่อื่น เชน รานภูหลวง สนามบินตรัง เปนตน 
4. ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) 
  4.1 สรางการรับรู Brand Online ผาน Social Branding 
  4.2 เพิ่มการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อออนไลน ระบบอิเลคทรอนิคส เปนตน 
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งตอไป 
 
1. หนวยงานที่เกี่ยวของกับการสงเสริมวิสาหกิจชุมชนสามารถนําผลของการวิจัยครัง้น้ีไปเปน 

แนวทางในการพฒันาวิสาหกิจชุมชนอยางเปนระบบและมีการติดตามประเมินผลความสําเรจ็อยาง
ตอเน่ือง 
 2. ควรมกีารนํากลยุทธที่ไดจากการผลของการวิจัย ไปทดลองใชในการดําเนินงานและมกีาร
ติดตามประเมินผลเพื่อนําไปสูการพัฒนาของวิสาหกิจชุมชนอยางเปนรปูธรรมตอไป 
 3. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการซือ้สินคาผานทางระบบ e-commerce ของผูบริโภค 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 
เรื่อง “การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง” 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
สวนท่ี 1   ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ลงในวงเลบ็ตามความเปนจริง   

1. เพศ   

 1) ชาย   2) หญิง 

2. ชวงอายุ   

 1) 13 – 17 ป         2) 18 – 35 ป         3) 36 – 45 ป        

 4) 46 – 60 ป         5) 61 ปขึ้นไป 

3. สถานภาพสมรส   

 1) โสด         2) สมรส        3) หมาย/หยา/แยกกันอยู 

4. ระดับการศึกษา   
 1) ประถมศึกษาหรือเทียบเทา  2) มัธยมศึกษาหรือเทียบเทา  3) ปริญญาตรี  
 4) ปริญญาโท    5) สูงกวาปริญญาโท 

6. รายไดตอเดือน 
 1) ไมเกิน 5,000 บาท   2) 5,001-10,000 บาท  3) 10,001-15,000 บาท 

  4) 15,001-20,000 บาท   5) 20,001-25,000 บาท  6) 25,001-30,000 บาท  
 7) มากกวา 30,000 บาท   8) มากกวา 30,000 บาทขึ้นไป 

7. อาชีพหลัก 
 1) นักเรียน/นักศึกษา  2) คาขาย/ธุรกิจสวนตัว  3รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงาน

  4) รัฐวิสาหกิจ   5) พนักงานเอกชน  6) เกษตรกร    
 7) แมบาน/พอบาน/เกษียณ  8) อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................................................... 

คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีมีจํานวน 4 หนา ประกอบไปดวย 4 สวน ดังน้ี 
สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 ขอมูลพฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
สวนท่ี 3 ขอมูลความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาด 
สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ 

ขอความอนุเคราะหขอความคิดเห็นจากทาน เพื่อพัฒนางานวิจัยและการตลาด 
ขอขอบพระคุณเปนอยางย่ิงทีท่านเสียสละเวลาใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ลงในวงเลบ็ตามความเปนจริง 
1.วัตถุประสงคในการซื้อผาทอนาหมื่นศร ี
 1) เพื่อใชเอง       2) เพื่อใชในครอบครัว 
 3) เพื่อเปนของฝาก / ของทีร่ะลกึในโอกาสตางๆ  4) เพื่อเปนการอุดหนุนสินคา  
 5) มีผูแนะนํา      6) อื่นๆ โปรดระบุ................ 
 
2. สถานที่ในการซือ้ผาทอนาหมืน่ศร ี
 1) ศูนยจําหนายผาทอนาหมื่นศร ี    2) งานแสดงสินคาของจงัหวัดตรัง 
 3) ศูนย OTOP ของจังหวัดตรัง    4) ชองทาง online  
 5) อื่นๆ โปรดระบุ................ 
 
3. บุคคลที่มีอทิธิพลในการซื้อผาทอนาหมื่นศร ี
 1) ตนเอง       2) คนในครอบครัว 
 3) เพื่อน       4) คนรูจัก  
 5) พนักงานขาย      6) อื่นๆ โปรดระบุ................ 
 
4.ขอพิจารณาในการเลือกซื้อผาทอนาหมื่นศร ี
 1) คุณภาพการทอ      2) ลวดลายของผา 
 3) สีสันของผา      4) อื่นๆ โปรดระบุ................ 
 
5.การไดรบัขาวสารของผาทอนาหมื่นศร ี
 1) การโฆษณา      2) การบอกตอของบุคคลอื่น 
 3) สื่อออนไลน     4) การออกงานแสดงสินคา / นิทรรศการ
 5) อื่นๆ โปรดระบุ................ 
 
6.คาใชจายในการซื้อผาทอนาหมื่นศรีตอครั้ง 
 1) ตํ่ากวา 1,000 บาท     2) 1,001 – 2,000 บาท 
 3) 2,001 – 3,000 บาท     4) 3,001 – 4,000 บาท  
 5) 4,001 – 5,000 บาท     6) มากกวา 5,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 3 ความพึงพอใจของกลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองตารางที่ตรงกบัระดับความพึงพอใจของทานตามเกณฑ
พิจารณาดังน้ี 
 

5 หมายถึง มีความพึงพอใจมากที่สุด 4 หมายถึง มีความพงึพอใจมาก     
3 หมายถึง มีความพึงพอใจปานกลาง 2 หมายถึง มีความพึงพอใจนอย  
1 หมายถึง มีความพึงพอใจนอยที่สุด 

 
 

กลยุทธทางการตลาด 
ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด 
5 

มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

1. ดานผลิตภัณฑ      
1.1 ความหลากหลายของรูปแบบผลิตภัณฑ      
1.3 ผลิตภัณฑมี เอกลักษณ เฉพาะประจํา

ทองถ่ิน 
     

1.3 คุณภาพของผลิตภัณฑ      
1.4 อายุการเก็บรักษาของผลิตภัณฑ      
1.5 การออกแบบและสรางสรรคผลิตภัณฑ
ใหม 

     

1.6 ตรา ย่ีหอของผลิตภัณฑไดรับการยอมรับ      
2. ดานราคา      
2.1 ความเหมะสมกับคุณประโยชนของราคา
ผลิตภัณฑ 

     

2.2 สามารถตอรองราคาได      
2.3 ราคาใกลเคียงกันกับผลิตภัณฑประเภท
เดียวกัน 

     

2.4 มีการติดปายบอกขอมูลราคาผลิตภัณฑ      
2.5 มีระดับราคาของผลิตภัณฑที่หลากหลาย      
2.6 มีชองทางการชําระเงินที่หลากหลาย      
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย      
3.1 สถานที่จําหนายผลิตภัณฑสะอาด สวยงาม      
3.2 สถานที่จําหนายผลิตภัณฑสะดวกตอการ
เดินทางและจอดรถ 

     

3.3 มีผลิตภัณฑพรอมสําหรับการจัดจําหนาย
อยูเสมอ 

     

3.4 ความสะดวกในการหาที่ต้ังรานจําหนาย
ผลิตภัณฑ 
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กลยุทธทางการตลาด 

ระดับความพึงพอใจ 
มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

นอย 
2 

นอยที่สุด 
1 

3.5 สามารถสั่งซื้อสินคาไดหลายชองทาง      
3.6 มีเว็บไซตหรือสื่อออนไลนในการคนหา
ขอมูลผลิตภัณฑ 

     

4. ดานการสงเสริมการตลาด      
4.1 การใหสวนลดพิเศษ      
4.2 การโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ      
4.3 พนักงานขายมีความรูเกี่ยวกับผลิตภัณฑ      
4.4 การบริการของพนักงานขาย      
4.5 มีการจัดทําแคตตาลอคสินคาใหเลือกชม      

 
สวนท่ี 4 ขอเสนอแนะ กลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
 

 
 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสมัภาษณ 
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แบบสัมภาษณเพ่ือการวิจัย 

เรื่อง “การพัฒนากลยุทธทางการตลาดกลุมผาทอนาหมื่นศรี อําเภอนาโยง จังหวัดตรัง” 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
สวนท่ี 1   ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสัมภาษณ 
ช่ือผูใหสมัภาษณ..................................................................................................................................... 
วันที่สัมภาษณ......................................................................................................................................... 
สถานที่สมัภาษณ.................................................................................................................................... 
ตําแหนง.................................................................................................................................................. 
 
สวนท่ี 2 ขอมูลการบริหารงานของกลุมผาทอนาหมื่นศรี 
1.ความเปนมาของกลุม 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 

 
 
 

คําชี้แจง  
1. แบบสมัภาษณฉบับน้ีเปนแบบสัมภาษณสมาชิกกลุมวิสาหกจิชุมชนนาหมื่นศรี 

ความคิดเห็นของทานจะเปนประโยชนตอการวิจัยครัง้น้ีเปนอยางย่ิงน้ี 
2. แบบสมัภาษณประกอบไปดวย 

สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสัมภาษณ 
สวนที่ 2 ขอมูลการบรหิารงานของกลุมผาทอนาหมื่นศร ี
สวนที่ 3 ขอมูลสภาพแวดลอมภายในและภายนอกกลุมผาทอนาหมื่นศร ี
สวนที่ 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางแกไข 
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2.รูปแบบการบริหารงาน 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................

. 
สวนท่ี 3 ขอมูลสภาพแวดลอมภายในและภายนอกกลุมผาทอนาหมื่นศรี (SWOT Analysis) 
1.จุดแข็ง (Strengths) 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 
 
2.จุดออน (Weaknesses) 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 

 
3.โอกาส (Opportunities) 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 
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4.อุปสรรค (Threats) 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 

 
สวนท่ี 4 ปญหา อุปสรรค และแนวทางแกไข 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................
................................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................... 
................................................................................................................................................................ 

 
 
 
 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามเปนอยางดี 
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ประวัตผิูวิจัย 
 
ชื่อ - นามสกุล (ภาษาไทย) นางสาวอินทริา  ไพรัตน 
ชื่อ - นามสกุล Miss Inthira Phairatana 
ตําแหนงปจจ ุบัน อาจารยผูสอน สาขาวิชาคอมพิวเตอรธุรกิจ 
  มหาวิทยาลัยสวนดุสิต ศูนยการศึกษานอกที่ต้ัง ตรงั 
หนวยงาน มหาวิทยาลัยสวนดุสิต ศูนยการศึกษานอกที่ต้ัง ตรงั 

  เลขที่ 139 ถ.วิเศษกุล ต.ทบัเที่ยง อ.เมือง จ.ตรัง 92000  

  โทรศัพท 0 7522 1212 – 5 โทรสาร 0 7522 1216 

    โทรศัพท: 0895943881 E-mail:inthira_pha@dusit.ac.th 
ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี : บธ.บ. การจัดการ  

  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุร ี

 ปริญญาโท : บธ.ม. การจัดการ  

 มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 

สาขาวิชาการท่ีมีความชาํนาญพิเศษ    บริหารธุรกจิ 

ประสบการณที่เกี่ยวของกับการบริหารงานวิจัยทั้งภายในและภายนอกประเทศ โดยระบุ
สถานภาพในการทําการวิจัยวาเปนผูอํานวยการแผนงานวิจัย หัวหนาโครงการวิจัย หรือผูรวมวิจัยใน
แตละผลงานวิจัย  
หัวหนาโครงการ : 

1) โครงการวิจัยเรื่อง การประเมินโครงการผลิตพืชผักปลอดสารพิษ และกลาไมเพื่อสงเสริม
ราษฎรในเขตพื้นที่จังหวัดตรัง ประจําปงบประมาณ 2557   
 2) โครงการวิจัยเรื่องการเพิ่มผลสัมฤทธ์ิในการเรียนของนักศึกษาที่มีตอวิชา การจัดการการ
ผลิตและการดําเนินการ โดยจับคูเพื่อนชวยเรียนของนักศึกษามหาวิทยาลัยสวนดุสิต ศูนยการศึกษา
นอกที่ต้ัง ตรัง                
ผูรวมวิจัย :   
 1) โครงการวิจัยเรื่อง ประเมินผลโครงการเสริมสรางองคกรสุขภาวะอันดามัน (ตรัง กระบี่ 
พังงา)                        
 2) โครงการวิจัยเรื่อง การประเมินโครงการสงเสริมการทองเที่ยวจังหวัดกระบี่ ประจําป 
งบประมาณ 2558                        

3)  โครงการวิจัยเรื่อง การจัดการความรูภูมิปญญาทองถ่ินเพื่อสงเสริมความเขมแข็งของ 
ชุมชน : กรณีศึกษาผลิตภัณฑจากไมเทพทาโร ตําบลเขากอบ อําเภอหวยยอด จังหวัดตรัง  
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