
บทที ่2  

เอกสาร แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 การวจิยัในคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาและรวบรวมเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้ง ซ่ึงไดมี้ผูท่ี้ท  าการศึกษาและคน้ควา้ไวแ้ลว้มาเป็นแนวทางในการศึกษา ซ่ึงมีอยูด่ว้ยกนั 5 ส่วน 
ได้แก่ เอกสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั ทฤษฏีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยั 
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง และกรอบแนวความคิดของโครงการวจิยั ตามรายละเอียดท่ีจะกล่าวถึงต่อไปดงัน้ี 

เอกสารที่เกีย่วข้องกบัการวจิยั 

 ประวตัิของจังหวดัล าพูน 

     1. สถานที่ตั้ง จงัหวดัล าพูนตั้งอยู่ทางภาคเหนือตอนบนของประเทศไทย อยู่ห่างจาก
กรุงเทพมหานคร ตามทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 11 (สายเอเซีย) เป็นระยะทาง 689 กิโลเมตร ตามทาง
หลวงแผ่นดินสายพหลโยธินเป็นระยะทาง 724 กิโลเมตร และตามทางรถไฟ 729 กิโลเมตร ตั้งอยู่
ระหวา่งเส้นรุ้งท่ี 18 องศาเหนือ และเส้นแวงท่ี 99 องศาตะวนัออก อยูใ่นกลุ่มจงัหวดัภาคเหนือตอนบน 
อยู่ห่างจากจงัหวดัเชียงใหม่เพียง 22 กิโลเมตร เป็นพื้นท่ีท่ีมีศกัยภาพในการพฒันา เป็นศูนยก์ลาง    
ความเจริญของภาคเหนือตอนบน และอนุภูมิภาค ลุ่มน ้าโขง เศรษฐกิจร่วมกบัจงัหวดัเชียงใหม่   

 2. ขนาดของจังหวัด จงัหวดัล าพูนเป็นจงัหวดัท่ีมีขนาดเล็กท่ีสุดของภาคเหนือ มีพื้นท่ี
ทั้งหมดประมาณ 4,505.882 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 2,815,675 ไร่ คิดเป็นร้อยละ 4.85 ของพื้นท่ี
ภาคเหนือตอนบน บริเวณท่ีกวา้งท่ีสุดประมาณ 43 กิโลเมตร และยาวจากเหนือจดใต ้136 กิโลเมตร 

 3. ลกัษณะภูมิอากาศ จงัหวดัล าพนูตั้งอยูใ่นภาคเหนือ ซ่ึงตามต าแหน่งท่ีตั้งอยูใ่นเขตร้อน
ท่ีค่อนไปทางเขตอากาศอบอุ่น ในฤดูหนาวจึงมีอากาศเยน็ค่อนขา้งหนาว แต่เน่ืองจากอยูลึ่กเขา้ไปใน
แผน่ดินห่างไกลจากทะเล จึงมีฤดูแลง้ท่ียาวนาน และอากาศจะร้อนถึงร้อนจดัในฤดูร้อน จงัหวดัล าพูน 
มีสภาพภูมิอากาศแตกต่างกนัอย่างเด่นชัด 3 ช่วงฤดู คือ ช่วงเดือนมีนาคมกบัเมษายนมีอากาศร้อน     
ช่วงเดือนพฤษภาคมถึงเดือนตุลาคม มีฝนตกชุกเป็นฤดูฝน และช่วงเดือนพฤศจิกายนถึงกุมภาพนัธ์       
มีอากาศหนาวเยน็เป็นฤดูหนาว ซ่ึงฤดูหนาวและฤดูร้อนนั้นมีระยะเวลาติดต่อกนัประมาณ 6 เดือน   
ส่วนในช่วงฤดูฝนอีก 6 เดือนนั้น อากาศจะไม่ร้อนเท่ากบัในฤดูร้อน และไม่หนาวเยน็เท่ากบัฤดูหนาว  

 4. สภาพพืน้ทีแ่ละลกัษณะภูมิประเทศ จงัหวดัล าพูนมีลกัษณะภูมิประเทศโดยทัว่ไปเป็น  
ท่ีราบหุบเขาและพื้นท่ีภูเขา ท่ีราบอยูท่างทิศตะวนัตกเฉียงเหนือของจงัหวดั ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของท่ีราบ
เชียงใหม่-ล าพูน หรือท่ีราบลุ่มแม่น ้ าปิง แม่น ้ ากวง แม่น ้ าล้ี และแม่น ้ าแม่ทา เป็นท่ีตั้งของอ าเภอเมือง
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ล าพนู อ าเภอป่าซางและตอนเหนือของอ าเภอบา้นโฮ่ง มีความสูงเฉล่ีย 200-400 เมตรจากระดบัน ้ าทะเล
ปานกลาง ตวัเมืองล าพนูมีระดบัความสูง 290.29 เมตร จากระดบัน ้าทะเลปานกลาง พื้นท่ีค่อยลาดสูงข้ึน
ในตอนกลางทางทิศตะวนัออกเฉียงใต้ และตะวนัตกเฉียงใต้ ตั้ งแต่อ าเภอแม่ทาตอนใต้ของอ าเภอ     
บา้นโฮ่ง อ าเภอทุ่งหวัชา้ง และอ าเภอล้ี มีลกัษณะภูมิประเทศเป็นท่ีราบสูงและภูเขาสูง มีระดบัความสูง
ระหวา่ง 400 - 800 เมตรจากระดบัน ้าทะเลข้ึนไป   

       5. การอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพนู เป็นท่ีตั้งของนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือซ่ึงเป็นแหล่ง
ผลิตของอุตสาหกรรมทัว่ไป และอุตสาหกรรมส่งออก มีโรงงานท่ีประกอบกิจการแลว้ 62 แห่ง และ
เป็นท่ีตั้งของเขตอุตสาหกรรมของบริษทัเครือสหพฒันพิบูลย์ จ  ากดั มีโรงงานนอกเขตอุตสาหกรรม
ดงักล่าวจ านวน 709 โรงงาน อุตสาหกรรมท่ีน่าสนใจ ไดแ้ก่ อุตสาหกรรมการเกษตร อุตสาหกรรม
ก่อสร้าง อุตสาหกรรมของจงัหวดัล าพูนส่วนใหญ่เป็นอุตสาหกรรมการเกษตร ไดแ้ก่ กิจการโรงสีขา้ว              
ซ่ึงมีจ านวนโรงงานถึง 279 โรงงาน เงินลงทุนเฉล่ียโรงงานละประมาณ 150,000 บาท รองลงมา คือ 
กิจการโรงบ่มยา มีจ านวน 18 โรงงาน เงินลงทุนเฉล่ียโรงงานละประมาณ 2,700,000 บาท นอกจากน้ี  
ยงัมีโรงงานผลิตผกัผลไมก้ระป๋อง ผกัผลไมอ้บแหง้และผกัผลไมด้อง อุตสาหกรรมไมแ้ละผลิตภณัฑไ์ม ้ 

 ปัจจุบนั ปริมาณป่าไมไ้ดล้ดน้อยลง ประกอบกบันโยบายการปิดป่าท าให้กิจการไม ้ 
ไม่เจริญเติบโตเท่าท่ีควร อุตสาหกรรมไมแ้ละผลิตภณัฑ์ของจงัหวดัล าพูนส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ โรงงาน
แกะสลกัไมจ้ามจุรี รองลงมา ไดแ้ก่ โรงงานท าเคร่ืองเรือน และโรงงานผลิตภณัฑ์และอุปกรณ์เคร่ืองใช้
จากไม ้เช่น ท าตะเกียบ ท าลงัไม ้  อุตสาหกรรมอาหารและยา ส่วนใหญ่จะเป็นการประกอบกิจการ
โรงงานท าการแปรรูปอาหารท่ีท าจากแป้งขนมปัง รองลงมา ไดแ้ก่ การท าน ้ าแข็ง อุตสาหกรรมก่อสร้าง
เป็นอุตสาหกรรมท่ีสนับสนุนการก่อสร้างโดยเฉพาะ ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์คอนกรีตและการผลิต  
อิฐดินเผา รองลงมา ไดแ้ก่ กิจการดูดทราย ท าประตูหนา้ต่างเหล็ก และยงัมีโรงยอ่ยหิน อุตสาหกรรม
บริการส่วนใหญ่จะเป็นบริการทางดา้นซ่อม เคาะพน่สีรถยนต ์  

         6. สภาพทางเศรษฐกิจ  เศรษฐกิจส่วนใหญ่ของจังหวดัล าพูนข้ึนอยู่กับผลผลิตทาง
เกษตรกรรม เช่น การท านาข้าว ท าสวนล าไย ท าไร่กระเทียม ไร่หอม ไร่ยาสูบ และพืชไร่อ่ืนๆ 
นอกจากน้ี มีอาชีพส าคญัเป็นหลกั คือ การท าหมวก การจกัสาน การแกะสลกัไม้ การทอผา้พื้นเมือง      
และผา้บาติก ซ่ึงส่วนมากเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน แต่เป็นอาชีพท่ีถาวรมัน่คง มีรายไดพ้อประมาณ 
พอจะกล่าวไดว้่าเป็นอาชีพหลกัของครอบครัว การท าสวนล าไย จงัหวดัล าพูนมีพื้นท่ีเพาะปลูกล าไย 
111,398 ไร่ เพิ่มข้ึนจากเดิมร้อยละ 39.64 เน่ืองจากเกษตรกรไดมี้การปลูกล าไยตามพื้นท่ีนา ท าให้มี
ผลผลิตเพิ่มข้ึน จากเดิมคิดเป็นร้อยละ 11.50 ผลผลิตเฉล่ียต่อไร่เท่ากบั 297 กิโลกรัม ขา้วมีพื้นท่ี
เพาะปลูก180,370 ไร่ ลดลงจากเดิมร้อยละ6.37 เน่ืองจากเกษตรกรมีความสนใจปลูกพืชอ่ืนๆ ท่ีให้
ผลตอบแทนดีกวา่ แต่อยา่งไรก็ดี จงัหวดัก็ให้ความสนใจต่อการเพาะปลูกขา้ว โดยไดเ้ขา้ไปส่งเสริมใน
เร่ืองของพนัธ์ุขา้วท่ีใหผ้ลผลิตต่อไร่เพิ่มข้ึน เพื่อผลตอบแทนท่ีคุม้ค่าแก่เกษตรกร   
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 ข้อมูลเกีย่วกบัพืน้ทีใ่นการท าวจิัย 

 1. ข้อมูลของต าบลแม่แรง แม่แรงเป็นต าบลหน่ึงในเขตการปกครองของอ าเภอป่าซาง 
ประกอบดว้ย 11 หมู่บา้น ไดแ้ก่ หมู่ท่ี 1 บา้นกองงาม หมู่ท่ี 2 บา้นแม่แรง หมู่ท่ี 3 บา้นตน้ผึ้ง หมู่ท่ี 4 
บา้นดอนตอง หมู่ท่ี 5 บา้นหนองเงือก หมู่ท่ี 6 บา้นสันกอดู่ หมู่ท่ี 7 บา้นดอนหลวง หมู่ท่ี 8 บา้นป่าเบาะ 
หมู่ท่ี 9 บา้นดอนนอ้ย หมู่ท่ี 10 บา้นป่าบุก หมู่ท่ี 11 บา้นป่าดู่ (ตามภาพท่ี 2.1) ประชากรในเขตองคก์าร
บริหารส่วนต าบล (อบต.) มีจ  านวนทั้งส้ิน 7,656 คน จ านวนครัวเรือน 2,491 หลงัคาเรือน ทิศเหนือ
ติดต่อกบั ต. ปากบ่อง อ.ป่าซาง ทิศใตติ้ดต่อกบั ต.ท่าตุม้ ต.มะกอก ทิศตะวนัออกติดต่อกบั ต.ป่าซาง    
ต.ม่วงน้อย ทิศตะวนัตกติดต่อกบั ต.บา้นเรือน ประชากรในต าบลส่วนใหญ่ประกอบอาชีพหลกั คือ   
การท านาและท าสวน ส่วนอาชีพรองลงมา คือ การทอผา้ฝ้ายและการผลิตผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้าย   

 
ภาพท่ี 2.1  ท่ีตั้งของต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพนู 
ท่ีมา (www.thaitambon.con) 
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 2. ประวัติของหมู่บ้านบ้านดอนหลวง หมู่บา้นบ้านดอนหลวงเป็นชุมชนชาวไทยอง
เก่าแก่ ชาวบา้นส่วนใหญ่มีเช้ือสายชาวยอง ซ่ึงเป็นค าท่ีเรียกกลุ่มคนท่ีตั้งบา้นเรือนอยูท่ี่เมืองยอง และ
กระจายอยู่ทัว่ไปในแถบเมืองต่าง ๆ ในรัฐฉานด้านตะวนัออกของพม่า เขตสิบสองปันนา ในมณฑล  
ยนูนานของจีน ดงันั้น ยองจึงมิใช่เป็นชาติพนัธ์ุ แต่เป็นผูค้นจากเมืองยองซ่ึงสืบเช้ือสายมาจากผูค้นท่ี
อพยพมาจากเมืองเชียงรุ่งและเมืองอ่ืน ๆ ในสิบสองปันนา เขา้มาตั้งถ่ินฐานคร้ังใหญ่ในเมืองล าพูนใน  
ปี พ.ศ.2348   ซ่ึงในรัชสมยัพระเจา้กาวลิะไดท้  าการกวาดตอ้นชาวยองจากแควน้สิบสองปันนา เขา้มาตั้ง
ถ่ินฐานบา้นเรือนเพื่อ “เก็บฮอมตอมไพร่” เตรียมยึดเมืองเชียงใหม่คืนจากพม่า โดยชาวยองกลุ่มหลงัได้
เขา้มาตั้งถ่ินฐานบา้นเรือน ณ หมู่บา้นก่อถ่อน (ก่อถ่อน : ตน้ไมย้ืนตน้ขนาดใหญ่มีอยู่มากในบริเวณ
หมู่บา้น แต่ปัจจุบนัไดสู้ญพนัธ์ุไปหมดแลว้) เม่ือประมาณปี 2340 ซ่ึงในอดีตเป็นท่ีคา้ววัคา้และควาย  

 ต่อมา มีชาวยองกลุ่มอ่ืนๆ อพยพมาอยู่รวมกนั จนเกิดเป็นชุมชนใหญ่ท่ีผูค้นไดอ้าศยั
อยู่มาหลายชัว่อายุคนแลว้ ท่ีมาของช่ือหมู่บา้นตามท่ีเรียกขานในปัจจุบนั มาจากบริเวณท่ีตั้งหมู่บา้น 
เป็นพื้นท่ีดอน ลกัษณะเป็นเนินขนาดใหญ่ จึงเรียกช่ือหมู่บ้านใหม่ว่า “บา้นดอนหลวง” ปัจจุบนั 
หมู่บา้นดอนหลวงตั้งอยู่ท่ีบา้นดอนหลวง หมู่ท่ี 7 ต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง อยู่ห่างจากตวัอ าเภอ       
ป่าซาง 7 กิโลเมตร และอยูห่่างจากตวัจงัหวดัล าพูน 23 กิโลเมตร เป็นแหล่งรวมหตัถกรรมของดีชุมชน
ชาวยอง อาทิ กลุ่มผา้ส่ีตะกอ กลุ่มแปรรูปผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมือ กลุ่มทอผา้ กลุ่มตดัเยบ็ กลุ่มเกษตร
สวนล าไย และกลุ่มบาติกมดัยอ้ม สินคา้หตัถกรรมท่ีโดดเด่นและข้ึนช่ือองหมู่บา้น ไดแ้ก่ การทอผา้ฝ้าย 
ซ่ึงเป็นงานท่ีสืบทอดฝีมือต่อ ๆ กนัมา จนเป็นท่ีกล่าวขานทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติ           

 ชาวบา้นดอนหลวงกว่า 800 คน หรือกว่า 250 หลงัคาเรือน ท่ีบา้นแทบทุกหลงัมี
ลักษณะบ้านทรงโบราณ คงรูปแบบของบ้านชาวเหนือ ผสมผสานกับการตกแต่งแบบร่วมสมยั           
แต่ก็คงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์ของตนเอง ท าให้สัมผสัไดถึ้งบรรยากาศพื้นบา้นท่ีสุขสงบแบบลา้นนา และ   
สองขา้งทางจะประกอบดว้ยร้านขายผา้ฝ้ายทอมือเรียงรายต่อ ๆ  กนั มีทั้งร้านท่ีจดัอยูใ่นระดบัหรู อาทิ 
บุญเมืองผา้ฝ้าย และเล็ก ๆ สลบักบัวถีิชีวติชาวบา้นท่ีมีกลุ่มชาวบา้นดอนหลวงนัง่ทอผา้ดว้ยก่ีโบราณอยู่
ภายในบา้น สลบักบัการออกมาตอ้นรับนกัท่องเท่ียวท่ีแวะเวียนมาชมการทอผา้ และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ผา้ฝ้ายทอมือ ส่วนใหญ่ชาวบา้นดอนหลวงจะประกอบอาชีพเกษตรกรรม คู่กบัทอผา้ฝ้ายเป็นหลกั ท าให ้   
บา้นดอนหลวงเป็นชุมชนท่ีมีความงดงามทั้งวถีิชีวติ และวฒันธรรมพื้นบา้น    

 3. กลุ่มผ้าฝ้ายทอมือบ้านดอนหลวง การทอผา้ฝ้ายได้รับการถ่ายทอดมรดกภูมิปัญญา  
การทอผา้ฝ้ายแบบโบราณสืบต่อกันมาหลายชั่วอายุคน ซ่ึงแต่เดิมจะเป็นการผลิตในช่วงเวลาว่าง
หลงัจากการประกอบอาชีพหลกั คือ การท าสวนและท านา ต่อมาเม่ืออ าเภอป่าซางไดก้ลายเป็นสถานท่ี 
ท่ีมีช่ือเสียงในการทอผา้ มีโรงงานทอผา้และร้านจ าหน่ายผา้ทอเกิดข้ึนมาหลายแห่งในขณะนั้น ท าให้
ชาวบา้นดอนหลวงไดมี้โอกาสเขา้ไปท างานเป็นลูกจา้งทอผา้ท่ีโรงงานเหล่านั้น และก็ไดมี้กลุ่มชาวบา้น       
ดอนหลวงบางคน ไดป้ระกอบกิจการทอผา้เองท่ีบา้น และน าไปส่งจ าหน่ายตามร้านคา้ในอ าเภอป่าซาง 
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ท าให้ศูนยส่์งเสริมอุตสาหกรรมภาคท่ี 1 เขา้มาสนบัสนุนให้มีการจดัตั้งกลุ่มผูท้อผา้ในบา้นดอนหลวง
ข้ึนในปี พ.ศ. 2535 ทั้ งน้ีเพื่อให้เกิดการรวมตัวกันในการผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่ม           
โดยหน่วยงานดงักล่าวไดท้  าการอบรม และพฒันาทกัษะต่าง ๆ ในการทอผา้ให้กบัสมาชิก ในช่วงแรก 
มีจ านวนชาวบา้นท่ีสนใจเขา้ร่วมกลุ่มเพื่อการประกอบกิจการผา้ฝ้ายทอมือ จ านวนประมาณ 50 คน  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.2  แผนภูมิโครงสร้างกลุ่มผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง 
 
 ต่อมาในปี พ.ศ. 2542 บา้นดอนหลวงไดรั้บเลือกให้เป็นหมู่บา้นอุตสาหกรรมประเภท
ผา้ฝ้ายทอมือ และในปี พ.ศ. 2543 กลุ่มไดเ้ขา้ร่วมชมรมเครือข่ายผา้ฝ้ายทอมือ อ าเภอป่าซาง จงัหวดั
ล าพูน โดยมีหมู่บา้นเขา้ร่วมเพิ่มข้ึนอีก 6 หมู่บา้น ไดแ้ก่ กลุ่มทอผา้ฝ้ายบา้นหนองเงือก กลุ่มทอผา้ฝ้าย
บา้นสันกอดู่ กลุ่มทอผา้ฝ้ายบา้นหนองหอย กลุ่มทอผา้ฝ้ายบา้นเหล่าพระเจา้ตาเขียว และกลุ่มทอผา้ฝ้าย    
บา้นร่องช่าง จนในเดือนมีนาคม พ.ศ. 2544 กลุ่มได้รับคดัเลือกเขา้ร่วมโครงการหน่ึงต าบลหน่ึง
ผลิตภณัฑ์ จากคณะกรรมการคดัเลือกระดับจงัหวดั จากนั้นจึงจดทะเบียนอย่างเป็นทางการกับ
ส านกังานพฒันาชุมชน อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพนู และดว้ยความร่วมมือกนัระหวา่งภาครัฐและเอกชน
ในการส่งเสริมงานผลิตภณัฑ์ชุมชนและทอ้งถ่ินให้เกิดอย่างเป็นรูปธรรม ผลกัดนัให้บา้นดอนหลวง
กลายเป็นหมู่บา้นโอทอ็ป แหล่งท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม จากคณะกรรมการอ านวยการ OTOP แห่งชาติ 
คดัเลือกหมู่บา้นดอนหลวง ต าบลแม่แรง อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพูน เป็นหมู่บ้าน OTOP ดีเด่น
ระดบัประเทศ ท่ีชาวบา้นด ารงชีวติแบบเศรษฐกิจพอเพียงและมีผา้ฝ้ายทอมือเป็นผลิตภณัฑ์ดีเด่นประจ า

ประธานกลุ่ม 
(นางสาวอุไร  ผา้เจริญ) 

รองประธานกลุ่ม 
(นางสมบูรณ์  ยาจนัทร์) 

ท่ีปรึกษากลุ่ม 

(นางบวัเพช็ร ขดัสงคราม) 

ฝ่ายการเงินและบญัชี 
(นางนงคราญ  กนัธรรม) 

ฝ่ายการผลิต 
(นางทองใบ  ดวงไชยวงศ)์ 

ฝ่ายการตลาด 
(นางอมัพร  ค าสุวตัร) 



 12 

ต าบลไวร้องรับนักท่องเท่ียว จนท าให้บา้นดอนหลวง กลายเป็นแหล่งผา้ฝ้ายทอมือท่ีใหญ่ท่ีสุดของ
ประเทศไทยก็ว่าได ้ซ่ึงผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือท่ีวางจ าหน่ายตามแหล่งท่องเท่ียวส าคญั ๆ ทัว่ประเทศ 
อาทิ เชียงใหม่ ภูเก็ต พทัยา หรือกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่จะรับซ้ือมาจากชุมชนบา้นดอนหลวงแห่งน้ี  

 4. การด าเนินธุรกิจชุมชนของกลุ่มผ้าฝ้ายทอมือบ้านดอนหลวง กลุ่มผา้ฝ้ายทอมือบา้น
ดอนหลวงในปัจจุบนั จะท าการผลิตผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือในหลายรูปแบบ ทั้งรูปแบบดั้งเดิมและ
รูปแบบร่วมสมยั โดยมีการผลิตตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้ นอกเหนือจากผลิตตามรูปแบบเดิม นอกจากน้ี
ยงัไดท้  าธุรกิจชุมชนแบบโฮมสเตย ์เพื่อตอ้นรับนกัท่องเท่ียวท่ีมาเยีย่มชมโดยมีรายละเอียด ดงัน้ี  

 4.1 การท าผลิตภัณฑ์จากผ้าฝ้ายทอมือ ในอดีต ชาวยองท่ีมีวฒันธรรมการทอผา้สืบ
ทอดกนัรุ่นต่อรุ่น เพื่อใชใ้นชีวิตประจ าวนั หรือใชภ้ายในครอบครัวเป็นส่วนใหญ่ ต่อมาเม่ือเร่ิมมีลูกคา้
ภายนอกเขา้มาสั่งซ้ือผลิตภณัฑ์จากผา้ฝ้ายทอมือมากข้ึน ชุมชนจึงได้พฒันาเป็นหมู่บา้นหัตถกรรมท่ี
ผลิตและจ าหน่ายสินคา้จากผา้ฝ้ายทอมือให้กบัคนภายนอกชุมชนเร่ือยมาจนถึงปัจจุบนั โดยจุดเด่น     
ของผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง คือ การทอผา้ด้วยมือและใช้เคร่ืองทอแบบโบราณ ท่ีมุ่งเน้นการท า  
ลาย 4 ตะกอและลาย 6 ตะกอ ช่วยให้เน้ือผา้มีความนุ่มและความเหนียว อีกทั้งกลุ่มก็ไดพ้ฒันารูปแบบ
สินคา้ให้มีความหลากหลายมากข้ึน อาทิ รองเทา้ กล่องใส่กระดาษทิชชู่ รองเทา้ ผา้ม่าน หมอน เส้ือผา้        
เคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองประดบั กระเป๋า ปลอกหมอน ผา้คลุมโตะ๊ ผา้คลุมเตียง และผา้พนัคอ เป็นตน้       

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 

 
ภาพท่ี 2.3  ตวัอยา่งสินคา้ของกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง 
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 ดา้นรูปแบบของการจดัจ าหน่าย จะขายปลีกผา่นหนา้บา้นของตวัเอง และขายส่งให้กบั
พอ่คา้คนกลางท่ีจะเขา้มารับซ้ือสินคา้ถึงหมู่บา้น โดยรายไดข้องชาวบา้นท่ีไดรั้บจากการท าผา้ฝ้ายทอมือ
จะแตกต่างกนัไปตามสัดส่วนการผลิต ตั้งแต่ 3,000 บาทจนไปถึงหลายหม่ืนบาทต่อเดือน อยา่งไรก็ตาม 
จากการท่ีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นพ่อคา้คนกลาง แลว้น าไปขายต่อตามแหล่งท่องเท่ียวต่าง ๆ ท าให้
ผูบ้ริโภคทัว่ไปจึงไม่ค่อยรู้จกับา้นดอนหลวงมากนัก ดงันั้นเพื่อแกปั้ญหาดงักล่าว กลุ่มชาวบา้นและ
ส่วนราชการทอ้งถ่ิน จึงไดร่้วมกนัพฒันาใหชุ้มชนกลายเป็นหมู่บา้นโอทอป ส าหรับเป็นแหล่งท่องเท่ียว
เชิงวฒันธรรม ดึงลูกคา้ภายนอกเขา้มาซ้ือสินคา้ถึงแหล่งผลิต ช่วยเสริมตลาดภายในควบคู่กบัการขายส่ง 
โดยจดักิจกรรมการส่งเสริมการตลาดท่ีส าคญั คือ งาน “แต่งสีอวดลาย ผา้ฝ้ายดอนหลวง” ซ่ึงจดัต่อเน่ือง
เป็นประจ านบัตั้งแต่ปี 2546 เป็นตน้มา และจะจดัในช่วงตน้เดือนเมษายนของแต่ละปี โดยบรรยากาศ
ภายในงานจะเป็นบรรยากาศลา้นนา ทุกบา้นจะออกร้านขายผา้ฝ้ายในราคาท่ีถูกกว่าทอ้งตลาด รวมถึง
การจดัใหมี้กิจกรรมการแสดงต่าง ๆ ตั้งแต่เชา้ถึงเยน็ 

 4.2 การท าธุรกิจโฮมสเตย์ ปัจจุบนั นอกจากบา้นดอนหลวงจะเป็นแหล่งทอผา้ฝ้าย
แลว้ยงัจดัให้มีการท่องเท่ียวในรูปแบบของโฮมสเตย ์โดยคิดค่าบริการคืนละ 250 บาท/ คน มีบา้นพกั
เตรียมไวป้ระมาณ 20 หลงั รองรับนักท่องเท่ียวได้กว่า 200 คน โดยกิจกรรมท่ีจดัเตรียมไวก้ับ
นกัท่องเท่ียว คือ ใหส้ัมผสัวิถีชีวิตการเป็นท่ีสุดของแหล่งผลิตผา้ฝ้ายทอมือ ผูม้าเยือนสามารถลงมือทอ
ผา้ดว้ยตวัเอง นอกจากนั้นยงัมีกิจกรรมอ่ืนๆ ไวบ้ริการกลุ่มนกัท่องเท่ียวอีกดว้ย อาทิ การป้ันจกัรยานไป
กราบไหวว้ดัดอนหลวง วดัประจ าทอ้งถ่ินของชุมชน และพาไปชิม อาหารพื้นเมือง เสิร์ฟดว้ยขนัโตก   
แต่หากลูกคา้มาพกัพิงเป็นหมู่คณะ ทางกลุ่มก็จะแต่งกายดว้ยชุดผา้ฝ้ายและเตรียมกิจกรรมการตอ้นรับ
ตามแบบวถีิชีวติของคนยอง เช่น การผกูขอ้มือ การท าพิธีเรียกขวญั การตีกลองหลวง และการฟ้อนเล็บ   

 5. ปัญหาของหัตถกรรมชุมชน แมจ้ะก่อตั้งกลุ่มมาเป็นระยะเวลาท่ียาวนานแลว้ก็ตาม     
แต่ก็ยงัประสบกบัปัญหาดา้นการท าตลาด ขาดองค์ความรู้และความเขา้ใจท่ีแทจ้ริงในการด าเนินการ
ทางดา้นการตลาดแบบยัง่ยืน นอกจากน้ี ยงัขาดความรู้ดา้นการสร้างตรายี่ห้อ ขาดการวางแผนกลยุทธ์
ในการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ียงัไม่เป็นระบบนัก ท าให้กลุ่มมีความเสียเปรียบใน     
การแข่งขนัอยูม่ากเม่ือเทียบกบัผูผ้ลิตรายใหญ่ ๆ และถึงแมจ้ะมีหน่วยงานหลาย ๆ ฝ่ายเขา้ไปช่วยเหลือ 
ก็ตาม แต่ก็มิไดล้งลึกถึงความช่วยเหลือทางดา้นการตลาดอยา่งแทจ้ริง   
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แนวคดิที่เกีย่วข้องกบัการวจิยั 

 แนวคดิเศรษฐกจิชุมชนเพือ่การพึง่ตนเอง  

 เน่ืองจากธุรกิจท่ีเป็นของชุมชน เพื่อชุมชน และบริหารจดัการโดยชุมชน เนน้การท าในเชิง
ธุรกิจท่ีต่างจากการกุศล/สหกรณ์ หรือเป็นธุรกิจท่ีชาวบา้นมีส่วนร่วมเป็นเจา้ของกิจการ ทั้งเป็นเจา้ของ
เองทั้งหมด/บางส่วน ในฐานะผูร่้วมทุน ผูถื้อหุ้น อนัน าไปสู่ชีวิตท่ีดี และการพฒันาท่ีย ัง่ยืน หรือเป็น
ธุรกิจท่ีด าเนินการเพื่อส่งเสริมให้ประชาชนในชนบทมีรายได้ โดยพฒันาความรู้ ความสามารถของ
ประชาชนในการบริหารจดัการ มีลกัษณะการพึ่งพาซ่ึงกนั และกนัและมีผลในการป้องกนัการยา้ยถ่ิน 
นอกจากน้ี ธุรกิจชุมชนจะมีลักษณะเป็นธุรกิจขนาดเล็กมีความคล่องตวัในการบริหาร รายได้จาก
ยอดขายในระยะเร่ิมตน้ไม่มากนกั ตน้ทุนในการด าเนินกิจการต ่า การติดต่อการให้บริการลูกคา้เป็นไป
อย่างใกลชิ้ด และการเร่ิมตน้ธุรกิจท าได้ง่าย ฉะนั้น เศรษฐกิจชุมชนเป็นแนวคิดท่ีสนบัสนุนกิจการ
สหกรณ์ซ่ึงเป็นองคก์รเศรษฐกิจท่ีเป็นส่วนหน่ึงของนโยบายของรัฐบาลมาทุกยุคทุกสมยั ดงันั้นแนวคิด
เศรษฐกิจชุมชน และเศรษฐกิจสหกรณ์จึงสอดคล้องสัมพนัธ์กนั และสามารถด าเนินการได้ในทาง
ปฏิบติั เศรษฐกิจชุมชนจะเป็นสหกรณ์อเนกประสงคท่ี์ด าเนินการเศรษฐกิจครบวงจร โดยท าการผลิต
สินค้าและบริการเพื่อ“ความพอเพียง” ของชุมชนเท่าท่ีจะพึงกระท าได้ ทั้ งในแนวตั้งและแนวนอน     
เช่น ในกรณีของขา้วเร่ิมตั้งแต่การท านา การสีขา้ว การแปรรูปขา้วไปสู่ผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ เช่น ท าแป้ง
ขนมจีน แป้งเส้นก๋วยเต๋ียว ท าขนมต่าง ๆ   การบรรจุหีบห่อ การตลาดภายในประเทศและการส่งออก 
นอกจากการแปรรูปขา้วแลว้ยงัจะน าไปสู่การผลิตและแปรรูปผลิตภณัฑ์อ่ืนๆ ดว้ย โดยมีเป้าหมายเพื่อ
การบริโภคแบบพอเพียงภายในชุมชนเป็นหลกัท่ีเหลือจึงขายแลกเปล่ียนกบัสินคา้อ่ืน ๆ ส่ิงส าคญัตอ้ง
ยดึหลกัพึงตนเองทั้งดา้นเทคนิควธีิการผลิตใชภู้มิปัญญาทอ้งถ่ิน (สมบติั   สิงฆราช, 2549)  

 อยา่งไรก็ตาม โดยทัว่ไปธุรกิจชุมชนสามารถแบ่งออกได ้4 กลุ่ม ดงัน้ี 

 1. ธุรกิจการผลิต คือ การผลิตสินคา้โดยน าเอาวสัดุหรือสินค้าบางชนิดมาแปรรูปเป็น
สินคา้ใหม่ หรือสินคา้ในรูปแบบใหม่ เคร่ืองจกัรสาน เคร่ืองป้ันดินเผา การทอผา้ ไมแ้กะสลกั อาหาร
ส าเร็จรูป อาทิ น ้าพริกตาแดง และแคบหมู เป็นตน้ 

 2. ธุรกิจค้าปลีก คือ กิจการท่ีขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย ณ จุดท่ีท าการขาย 
ส่วนมากในหมู่บา้นมกัเป็นพวกร้านของช า ร้านสะดวกซ้ือ เช่น ขายน ้าปลา เกลือ น ้าตาลทราย เป็นตน้ 

 3. ธุรกิจค้าส่ง คือ กิจการท่ีรับซ้ือสินคา้จากผูผ้ลิตหรือคา้ส่งดว้ยกนัคร้ังละมาก ๆ แล้ว
น าไปขายต่อใหก้บัคา้ส่งดว้ยกนั หรือคา้ปลีก เช่น อาหาร เส้ือ เคร่ืองประดบั เป็นตน้ 

 4. ธุรกิจบริการ คือ การรวมกลุ่มของสมาชิกเพื่อธุรกิจบริการ ท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้  
แต่สร้างความพึงพอใจให้ผูรั้บบริการได ้ อาทิ บริการนวดแผนไทย บริการอบสมุนไพร บริการรักษา
ดว้ยพืชสมุนไพร และบริการท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ ์และโฮมสเตย ์(Home Stay) เป็นตน้ 



 15 

 จากประเภทของธุรกิจชุมชนในขา้งตน้จะเห็นไดว้า่ ธุรกิจชุมชนมีความส าคญัต่อชุมชนอยู่
หลายประการ อาทิ เปิดโอกาสให้มีการประกอบการข้ึนในชุมชนจึงลดการพึ่งพาการประกอบอาชีพ 
จากบริษทัเอกชน สมาชิกภายในชุมชนสามารถประกอบอาชีพของตนเองได้อย่างอิสระเพราะธุรกิจ
ชุมชนจะก่อให้เกิดการว่าจา้งงาน เพราะธุรกิจชุมชนก็จ  าเป็นตอ้งใชค้นท างาน เช่นการจา้งทอผา้ หรือ
การส่งเสริมการพฒันาธุรกิจอุตสาหกรรม เช่น การเป็นผูรั้บจา้งผลิตวตัถุดิบหรือปัจจยัในการผลิตให้กบั
โรงงาน รวมทั้ งความสามารถในการสร้างความเข้มแข็งให้แก่ชุมชน เช่น ประชาชนมีรายได ้              
ลดปัญหาทางสังคม ยาเสพติด การว่างงาน ลดอาชญากรรมลง นอกจากน้ียงัช่วยลดปัญหาสังคมท่ีเป็น
ภยัคุกคามประเทศชาติ  คือ หากชุมชนเขม้แข็งก็จะช่วยลดปัญหาต่าง ๆ ตามมา เช่น โรคเอดส์ โสเภณี 
ครอบครัวหรือปัญหาความแตกแยกภายในครอบครัวอนัเน่ืองมาจากไม่มีรายไดเ้ล้ียงครอบครัว ฯลฯ   

 แนวคดิการท าธุรกจิชุมชนภายใต้แนวคดิปรัชญาเศรษฐกจิพอเพยีง   

 ธุรกิจชุมชน (Community Business) เป็นกิจกรรมท่ีบุคคล หรือองคก์รในชุมชนมีส่วนเป็น
เจา้ของกิจกรรม และหรือช่วยด าเนินงานบางส่วนหรือทั้งหมด โดยประสานความร่วมมือกบัหน่วย   
ต่าง ๆ ทั้ งภายและภายนอกชุมชน มีการเรียนรู้และการจดัการร่วมกันเพื่อด าเนินการในกิจกรรม        
การผลิต แปรรูป การคา้ และการบริการ ทั้งน้ีมุ่งพฒันาเศรษฐกิจของชุมชนไดอ้ยา่งสอดคลอ้งกบัสังคม 
วฒันธรรม ทรัพยากรธรรมชาติ และส่ิงแวดลอ้มภายในชุมชน อนัจะน าชุมชนสู่ชีวิตความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน 
และมีการพฒันาท่ียงัยนื (ปาริชาติ   วลยัเสถียร, 2544)  

 ดงันั้น ธุรกิจชุมชนจึงเป็นของชุมชน เพื่อชุมชน และบริหารจดัการโดยชุมชน เนน้การท า
ในเชิงธุรกิจท่ีต่างจาก สหกรณ์ หรือเป็นธุรกิจท่ีชาวบา้นมีส่วนร่วมเป็นเจา้ของกิจการ ทั้งเป็นเจา้ของเอง
ทั้งหมดหรือบางส่วน ในฐานะผูร่้วมทุน ผูถื้อหุ้น อนัน าไปสู่ชีวิตท่ีดี และการพฒันาท่ีย ัง่ยืน หรือธุรกิจ
ชุมชนเป็นการด าเนินการ ซ่ึงส่งเสริมให้ประชาชนในชนบทมีรายได ้โดยพฒันาความรู้ ความสามารถ
ของประชาชนในการบริหารจดัการ มีลกัษณะการพึ่งพาซ่ึงกนัและกนั มีผลในการป้องกนัการยา้ยถ่ิน    
ท่ีส าคัญชุมชนต้องมีส่วนร่วมเป็นเจ้าของ มิได้เป็นเพียงผูใ้ช้แรงงาน แต่เป็นผูบ้ริหาร ผู ้ร่วมหุ้น          
โดยสถานท่ีตั้งของธุรกิจอาจอยูใ่นชุมชน หรือแหล่งใกลเ้คียงก็ได ้

 ปาริชาติ  วลยัเสถียร กล่าวว่า ธุรกิจชุมชนเป็นกิจกรรมท่ีบุคคลหรือองค์กรในชุมชน      
มีส่วนเป็นเจา้ของกิจกรรม และหรือช่วยด าเนินงานบางส่วนหรือทั้งหมด โดยประสานความร่วมมือกบั
หน่วยต่าง ๆ ทั้งภายและภายนอกชุมชน มีการเรียนรู้และการจดัการร่วมกนัเพื่อด าเนินการในกิจกรรม 
การผลิต แปรรูป การคา้ และการบริการ ทั้งน้ีมุ่งพฒันาเศรษฐกิจของชุมชนไดอ้ยา่งสอดคลอ้งกบัสังคม 
วฒันธรรม ทรัพยากรธรรมชาติ และส่ิงแวดลอ้มภายในชุมชน อนัจะน าชุมชนไปสู่ชีวิตความเป็นอยูท่ี่ดี
ข้ึนและมีการพฒันาท่ียงัยืน ดังตวัอย่างความเพียงพอในองค์กรเอกชนท่ีน าเสนอแนวความคิดและ             
การประยกุตใ์ชแ้นวคิดเศรษฐกิจพอเพียงกบัธุรกิจเอกชนของปรียานุช  พิบูลสราวธุ ตามตารางท่ี 2.1 
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ตารางท่ี 2.1  ตวัอยา่งการน าแนวคิดปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียงประยกุตใ์ชใ้นธุรกิจ 

ความพอประมาณ ความมีเหตุมีผล การสร้างภูมิคุ้มกนัทีด่ี 

-  ผลิตเพ่ือกลุ่มลูกคา้ชั้นดี                
 ท่ีมีช่องทางการขายท่ีชดัเจน 

-  สร้างแบรนดข์องตนเองอยา่ง
 ต่อเน่ืองและมีแบรนดต์่างกนั
 ส าหรับแต่ละระดบัของตลาด 

-  กระจายผลิตภณัฑ์ในหลายระดับ
 และขยายตลาดในหลายประเทศ 

-  ยดึหลกัความเส่ียงปานกลาง 
 เพ่ือก าไรปกติ 

-  ตรวจสอบการท างานของบริษทั
 เทียบกบัคู่แข่งขนัอยา่งสม ่าเสมอ 

- ใหร้าคาแก่ซพัพลายเออร์ 
 อยา่งเหมาะสม 

-  ยดึหลกัของการแบ่งปันและไม่
 เบียดเบียนคูค่า้ธุรกิจ 

-  ขยายการผลิตไปยงัประเทศท่ีมี
 ค่าแรงถูก 

- มีนโยบายจ่ายเงินปันผล 
 ไม่เกิน 60 % ของก าไรสุทธิ 

-  มีเครือข่ายผูป้ระกอบการรายยอ่ย
 ช่วยจดัส่งงานเม่ือยอดสัง่สินคา้ 
 เพ่ิมกวา่ปกติ 

- มีความยดืหยุน่ในการเสนอ
 ผลิตภณัฑต์ามความตอ้งการ 

-  ประเมินความเส่ียงของกิจการ 
 ทุก ๆ 6 เดือน 

  - ป้องกนัความเส่ียงโดยซ้ือขาย
 เงินตราล่วงหนา้ 

เง่ือนไขความรู้ -  พฒันาและเรียนรู้เพ่ือสร้างนวตักรรมและโอกาสทางธุรกิจเสมอๆ  
 -  จดัท าโครงการศึกษาทวภิาคีเพื่อเด็กดอ้ยโอกาสและพนกังานของบริษทั 
 -  ร่วมในเครือข่าย SVN ในการพฒันาความรู้และมาตรฐานธุรกิจ 
เง่ือนไขคุณธรรม - จดัโครงการร่วมบริจาคโลหิตใหส้ภากาชาดเป็นประจ าทุก 3 เดือน 
 -  เป็นโครงการโรงงานสีขาวด าเนินการป้องกนัและแกไ้ขปัญหายาเสพติด 

 ในองคก์ร 
 

ท่ีมา (ปรียานุช  พิบูลสราวธุ, 2552) 

 จากตารางท่ี 2.1 เศรษฐกิจพอเพียงเป็นปรัชญาท่ีพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัพระราชทาน
ให้แก่พสกนิกรชาวไทยมามานกวา่ 25 ปีเพื่อให้เกิดการพฒันาประเทศท่ีย ัง่ยืน สามารถพฒันาประเทศ
อยา่งต่อเน่ืองแมเ้กิดอุปสรรคจ์ากสภาวะแวดลอ้มภายนอกต่าง ๆ และสามารถใช้เป็นปรัชญาการด าเนิน
ธุรกิจไดท้ั้งในระดบัวสิาหกิจชุมชน และธุรกิจทุกระดบั เศรษฐกิจพอเพียงประกอบดว้ยคุณสมบติั ดงัน้ี  

 1.  ความพอประมาณ หมายถึง ความพอดีท่ีไม่น้อยเกินไปและไม่มากเกินไป โดยไม่
เบียดเบียนตนเองและผูอ่ื้น เช่น การผลิตและการบริโภคท่ีอยูใ่นระดบัพอประมาณ 

 2.  ความมีเหตุผล หมายถึง การตดัสินใจเก่ียวกบัระดบัความพอเพียงตอ้งเป็นไปอย่างมี
เหตุผล โดยพิจารณาจากเหตุท่ีเก่ียวขอ้งและค านึงถึงผลท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนจากการท านั้นอยา่งรอบคอบ 

 3.  ภูมิคุ้มกัน หมายถึง การเตรียมตวัให้พร้อมรับผลกระทบและการเปล่ียนแปลงดา้น  
ต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึน โดยค านึงถึงความเป็นไปไดข้องสถานการณ์ต่างๆ ท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึนในอนาคต  
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 เศรษฐกิจพอเพียงมีเง่ือนไขการตดัสินใจและด าเนินกิจกรรมให้อยู่ในระดบัพอเพียง 2 
ประการ  คือ (1) เง่ือนไขความรู้ ประกอบดว้ย ความรอบรู้เก่ียวกบัวิชาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งรอบดา้น 
ความรอบคอบท่ีจะน าความรู้เหล่านั้นมาพิจารณาให้เช่ือมโยงกนั เพื่อประกอบการวางแผนและความ
ระมดัระวงัใน การปฏิบติั และ (2) เง่ือนไขคุณธรรม ท่ีจะตอ้งเสริมสร้าง ประกอบดว้ย มีความตระหนกั
ใน คุณธรรม  มีความซ่ือสัตยสุ์จริตและมีความอดทน มีความเพียร ใชส้ติปัญญาในการด าเนินชีวติ 

 แนวคดิของการท าตลาดของวสิาหกจิชุมชน 

       การตลาดของวิสาหกิจชุมชน คือ การท าเพื่อบริโภคในครอบครัวในชุมชน และระหว่าง
ชุมชนท่ีเป็นเครือข่ายในระดบัต าบลและระหวา่งต าบล ระดบัอ าเภอหรือระดบัจงัหวดั เช่น การผลิตขา้ว
ให้พอเพียงกับความต้องการของต าบล อีกต าบลหน่ึงก็ผลิตเน้ือสัตว์ เช่น การเล้ียงไก่และสุกร            
การจดัการผลิตใหไ้ดเ้ท่ากบัความตอ้งการบริโภคของชุมชนตนเอง และชุมชนเครือข่าย โดยให้สมาชิก
ถือหุ้นและช่วยกนัขาย ช่วยกนับริโภคภายในต าบล และน ามาแลกเปล่ียนกนัในระบบชุมชนเครือข่าย    
เป็นการส่งเสริมการตลาดภายในชุมชนเครือข่าย ซ่ึงแต่ละชุมชนจะสามารถพึ่งพาตนเอง และช่วยเหลือ
เก้ือกูลกนัได ้หากมีผลิตภณัฑ์บางตวัท่ีมีคุณภาพท่ีดีพอท่ีจะสามารถน าออกไปแข่งขนัในตลาดใหญ่ได ้
ก็จะเป็นเร่ืองของกลไกการตลาดท่ีมีลักษณะเฉพาะ ท่ีจะสามารถแข่งขนักับตลาดแบบทุนนิยมได ้
นอกจากน้ี การตลาดของวสิาหกิจชุมชนก็สามารถส่งออกสินคา้ไปยงัตลาดใหญ่ไดอี้กดว้ย   

 แนวคดิการมส่ีวนร่วม 

 ปาริชาติ  วลยัเสถียร (2546) กล่าววา่ แนวคิดการมีส่วนร่วม คือ การท่ีประชาชนร่วมกนัใน
การจดัการ การควบคุม การใช ้และการกระจายทรัพยากร ตลอดจนปัจจยัผลผลิตท่ีมีอยูใ่นทอ้งถ่ินของ
ตนเอง ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการด ารงชีพทางเศรษฐกิจและสังคม ปัจจุบนั แนวความคิดการ      
มีส่วนร่วมของประชาชนในงานพฒันา ได้รับการยอมรับและใช้เป็นแนวทางในการปฏิบติัในงาน
พฒันาอยา่งกวา้งขวาง กระบวนการของการมีส่วนร่วมนั้นไม่ไดก้  าหนดข้ึนโดยรัฐ  แต่ความส าเร็จของ
การมีส่วนร่วมอยู่ท่ีประชาชนในชุมชน หรือท้องถ่ินเป็นผูริ้เร่ิมและเน้นการท างานในรูปกลุ่มหรือ
องค์กร มีวตัถุประสงค์ในการเขา้มาร่วมอย่างชดัเจน และพลงักลุ่มจะเป็นปัจจยัส าคญัท่ีจะผลกัดนัให้
งานต่าง ๆ บรรลุผลส าเร็จตามความมุ่งหมาย  นอกจากน้ี กระบวนการพฒันาจ าเป็นตอ้งมีการรวมพลงั
ทั้งภาครัฐ เอกชน องค์กรพฒันาเอกชน นกัวิชาการและประชาชน เพื่อร่วมกนัแก้ปัญหาของทอ้งถ่ิน   
ซ่ึงเป็นกระบวนการหน่ึงของแนวคิดการมีส่วนร่วม ดงัน้ี 
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 1. ระดับของการมีส่วนร่วม  โคเฮน, จอห์น นอร์แมน, และอพัฮอฟฟ์ (Cohen,John and 
Norman,Uphoff,1980) ไดจ้  าแนกระดบัการมีส่วนร่วมไว ้4 ระดบั ดงัน้ี 

 1.1 การมีส่วนร่วมตดัสินใจ (Decision Making) การท่ีประชาชนไดเ้ร่ิมเขา้มามีส่วน
ร่วมตดัสินใจในการวางแผน การก าหนดนโยบาย และการจดัการเก่ียวกับกิจกรรมการพฒันาด้วย       
ตวัเขาเอง ซ่ึงถือวา่เป็นการระดมความรับผดิชอบ และเป็นการมีส่วนร่วมของประชาชนอยา่งแทจ้ริง 

 1.2 การมีส่วนร่วมปฏิบติัการ (Implementation) เป็นการสนบัสนุนทรัพยากรต่าง ๆ  
รวมไปถึงการบริหารงาน การประสานงาน และการขอความช่วยเหลือดว้ย 

 1.3 การมีส่วนร่วมในผลประโยชน์ (Benefits) ประชาชนไดรั้บผลประโยชน์ร่วมกนั
จากบริการทางดา้นวสัดุและสังคม โดยจะพิจารณาถึงการกระจายผลประโยชน์และโทษท่ีเกิดข้ึน 

 1.4 การมีส่วนร่วมในการประเมิน (Evaluation) ส่ิงท่ีต้องค านึง คือ ความเห็น 
ความชอบ และความคาดหวงัของบุคคลและกลุ่ม ซ่ึงอาจมีผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมได ้  

 2. แนวคิดพื้นฐานส าคัญของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม  กรมการศึกษา      
นอกโรงเรียน (2538, หนา้ 11) ไดน้ าเสนอแนวคิดพื้นฐานส าคญัไว ้ดงัน้ี 

 2.1 การวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมเป็นกระบวนการพลวตัรและมีชีวิต โดยจะ
เร่ิมตน้จากสภาพการณ์ท่ีเป็นจริง ท าการคน้หาวา่ปัญหาคืออะไร มีสาเหตุจากอะไร จากนั้นจึงมุ่งไปยงั
จุดท่ีควรจะเป็นในอนาคต ซ่ึงไม่สามารถคาดการณ์ได ้ดงันั้นกระบวนการวิจยัจึงมีลกัษณะยืดหยุน่และ
ปรับเปล่ียนได ้ไม่สามารถก าหนดเวลาท่ีแน่นอนได ้และไม่มีการก าหนดกิจกรรมไวล่้วงหนา้ 

 2.2 การวจิยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วม จะประสบผลส าเร็จไดเ้ม่ือผูว้ิจยัและบุคคล
ท่ี เ ก่ี ยวข้องมีความเ ช่ือว่า ทุกคนมีศักยภาพความสามารถในการคิดและท างานร่วมกันได ้ 
ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินส าคญัเช่นเดียวกบัภูมิปัญญาของผูว้ิจยั หรือนกัพฒันา และทุกอย่างในชุมชน ไดแ้ก่  
ทรัพยากร ความรู้ ความช านาญท่ีมีอยูแ่ละท่ีจะหามาไดใ้นอนาคต  

 2.3 การวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมจะตอ้งเร่ิมจากความรู้สึกของบุคคลท่ีมีต่อ
ปัญหาหรือความต้องการของชุมชน จากนั้ นจึงน าไปสู่การสร้างความเข้าใจและการกระท า 
ท่ีก่อใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงต่อตนเองและชุมชน ทั้งในดา้นมิติแห่งปัญญา จิตใจ และกายภาพ 

 2.4 การวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมเป็นกระบวนการท่ีด าเนินอย่างต่อเน่ือง  
และไม่ส้ินสุดใน 1 วงจร แต่เป็นเพียงการเร่ิมเพื่อน าไปสู่วงจรใหม่   

 3. เป้าหมายของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม คือ การส่งเสริมและช่วยเหลือ
บุคคลหรือชุมชนท่ีด้อยโอกาสในสังคม ให้มีคุณภาพชีวิตท่ีดีข้ึน ดงันั้นการวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมี
ส่วนร่วมจึงมีเป้าหมาย ดงัน้ี (กรมการศึกษานอกโรงเรียน กระทรวงศึกษาธิการ, 2538, หนา้ 11) 
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 3.1 เพื่อปลูกจิตส านึกใหผู้ด้อ้ยโอกาสในชุมชน ไดต้ระหนกัถึงปัญหาของตนเอง และ
เกิดความตระหนกัในบทบาทความรับผดิชอบของตน มีส่วนร่วมแกปั้ญหาของตนเองและชุมชน 

 3.2 เพื่อด า เ นินการวิจัย  โดย เน้นการวิ เคราะห์  การเก็บรวมรวมข้อมูลและ               
การวเิคราะห์ขอ้มูลอยา่งเป็นวทิยาศาสตร์ เพือ่ช่วยในการตดัสินใจ การก าหนด และแกไ้ขปัญหา  

 3.3 เพื่อร่วมกบัชุมชน ในการด าเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจ สังคม และการเมือง 

 3.4 เพื่อส่งเสริมการรวมกลุ่มและการท างานร่วมกนั ในการแกปั้ญหาและการพฒันา
ชุมชน รวมทั้งผลกัดนัใหกิ้จกรรมทั้งหมดด าเนินไปอยา่งต่อเน่ือง  

 4. ขั้นตอนการด าเนินงานของการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วม  กรมการศึกษานอก
โรงเรียน (2538) ไดเ้สนอขั้นตอนการวจิยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมไว ้ดงัน้ี 

 4.1 ขั้นตอนในการท าวจิยัระยะท่ี 1 : ระยะก่อนด าเนินการวจิยั   

 4.1.1 การคดัเลือกชุมชน  เป็นการพิจารณาพื้นท่ีด าเนินการ ซ่ึงตอ้งศึกษาขอ้มูล
เบ้ืองตน้ของชุมชนทุกดา้น ทั้งทางกายภาพ ทรัพยากรของชุมชน ขอ้มูลดา้นประชากร สังคม เศรษฐกิจ 
และการส่ือสาร ซ่ึงในการรวบรวมขอ้มูลดงักล่าว ควรรวบรวมทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ 

 4.1.2 การสร้างความสัมพนัธ์กบัชุมชน ผูท่ี้มีบทบาทส าคญั คือ ผูว้ิจยัตอ้งคอย
กระตุน้และใหก้ารสนบัสนุนดา้นต่าง ๆ แก่ชุมชน ทั้งน้ีผูว้จิยัจะตอ้งเป็นผูท่ี้ชุมชนให้ความไวว้างใจและ
ยอมรับ ซ่ึงการไวว้างใจและการยอมรับจะเกิดข้ึนได้ เม่ือผูว้ิจยัมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัชุมชน ดงันั้น    
การเขา้ไปในชุมชนจึงตอ้งใหค้วามส าคญักบักลุ่มท่ีมีอยูเ่ดิมและสร้างความคุน้เคยกบักลุ่มเหล่านั้นก่อน  

 4.2 ขั้นตอนในการท าวจิยัระยะท่ี 2 : ระยะด าเนินการวจิยั   
 4.2.1 การศึกษาวิเคราะห์ปัญหาร่วมกับชุมชน เป็นการวิเคราะห์ปัญหาใน
ชุมชนและการก าหนดแนวทางในการศึกษาชุมชนในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 

 - การวเิคราะห์ทรัพยากร  คือ ทรัพยากรธรรมชาติและทรัพยากรมนุษย ์

 - การวเิคราะห์ดา้นสังคม  เป็นการพิจารณาโครงสร้างประชากรของชุมชน 
ศึกษาท าความเขา้ใจเก่ียวกบับทบาทหนา้ท่ีของกลุ่ม และองคก์รในชุมชน รวมทั้งระดบัความรู้ในชุมชน   

 - การวิเคราะห์ดา้นเศรษฐกิจ  ในประเด็นน้ีมุ่งไปท่ีเร่ืองรายไดข้องชุมชน 
และอาชีพ การศึกษา การวเิคราะห์ปัญหาของชุมชนในระดบัน้ีเป็นการประเมินปัญหาและความตอ้งการ
ของชุมชน พร้อมทั้งการประเมินความเป็นไปไดข้องการด าเนินงาน โดยพิจารณาดา้นทรัพยากรท่ีมีอยู่
ในชุมชนท่ีเป็นทรัพยากรธรรมชาติและทรัพยากรมนุษย ์รวมทั้งหน่วยงาน องคก์รภาครัฐและเอกชน 

 4.2.2 การพิจารณาก าหนดปัญหา เม่ือก าหนดปัญหาได้แล้วจะต้องน ามา
จดัล าดบัความส าคญัของปัญหา โดยพิจารณาจากปัจจยัและองคป์ระกอบต่าง ๆ เช่น ความรุนแรงของ
ปัญหา ความยากง่ายในการด าเนินการแกปั้ญหา ความเร่งด่วนของปัญหา และจากทรัพยากรท่ีมีอยู่ใน
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ชุมชน การน าทรัพยากรในชุมชนมาใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ซ่ึงขั้นตอนน้ีเปิดโอกาสให้สมาชิกมี 
ส่วนร่วมในการอภิปราย แสดงความคิดเห็นและตดัสินเลือก และก าหนดปัญหาอยา่งหลากหลาย 

 4.2.3 การออกแบบการวิจยัและการเก็บรวบรวมขอ้มูล หลงัจากก าหนดปัญหา 
ผูว้จิยัจะตอ้งร่วมกนัออกแบบการวิจยั โดยเร่ิมจากการก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน ก าหนดวิธีการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล การออกแบบเคร่ืองมือ อาจเก็บขอ้มูลทั้งเชิงปริมาณและคุณภาพ ก าหนดเวลาในการเก็บ
ขอ้มูล ก าหนดเขตพื้นท่ีรับผดิชอบ และก าหนดวธีิการในการตรวจสอบขอ้มูล 

 4.2.4 การวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัตอ้งให้ความส าคญัในเร่ืองน้ีมาก การคดัเลือก
ทีมงานวจิยัทอ้งถ่ินจะตอ้งเป็นผูอ่้านออกเขียนได ้เม่ือวิเคราะห์ขอ้มูลและสรุปผลแลว้สามารถส่ือความ
ใหก้บัสมาชิกไดท้ราบถึงสถานการณ์ของปัญหา ความรุนแรง และผลกระทบจากปัญหาได ้

 4.2.5 การน าเสนอขอ้มูลต่อชุมชน เม่ือไดข้อ้มูลท่ีสรุปสภาพปัญหาแลว้ จะตอ้ง
น าเสนอต่อท่ีประชุมของชุมชน เพื่อให้ได้รับทราบและเป็นการร่วมกนัยืนยนัและตรวจสอบความ
ถูกตอ้งของขอ้มูล พร้อมกบัเสนอขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการน าผลการวจิยัไปใชต่้อไป 

 4.3 ขั้นตอนในการท าวจิยัระยะท่ี 3 : ระยะหลงัการวจิยั   

 4.3.1 การวางแผนด า เนินงาน เป็นขั้ นตอนของการก าหนดโครงการเพื่อ
แกปั้ญหา ซ่ึงโครงการนั้นจะตอ้งก าหนดวตัถุประสงค์ของโครงการ ระบุกิจกรรมต่าง ๆ ขั้นตอนการ
ด าเนินงาน ก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบของสมาชิกแต่ละคน จดัท าตารางและก าหนดเวลาใน        
การด าเนินงานตามโครงการใหช้ดัเจน  เม่ือก าหนดเรียบร้อยแลว้จะตอ้งน าเสนอต่อชุมชนต่อไป   

 4.3.2 การปฏิบติัตามแผน การปฏิบติัควรมีแกนน ากลุ่มท างาน โดยกลุ่มท างาน
หรือกลุ่มแกนน าน้ีอาจเป็นกลุ่ม หรือองค์กรท่ีมีอยู่ในชุมชนท่ีมีความเหมาะสม สอดคล้องกับ
วตัถุประสงค์หรือลักษณะของงาน หากไม่มีก็ควรจัดตั้ งข้ึนมาใหม่ ส่ิงส าคัญในขั้นตอนน้ี ก็คือ            
การกระจายหน้าท่ีความรับผิดชอบระหว่างสมาชิกกับชุมชน ระหว่างสมาชิกกบักลุ่มงาน ระหว่าง
สมาชิกชุมชนกบัผูว้ิจยั ซ่ึงการมอบหมายงานจะตอ้งตรงกับศกัยภาพและความสามารถของบุคคล 
ตลอดจนการกระจายทรัพยากรและการใหส้มาชิกไดมี้ส่วนร่วมในการด าเนินงานดว้ย 

 4.3.3 การอบรมผูป้ฏิบติังาน ท าเพื่อเพิ่มพูนศกัยภาพในชุมชน การด าเนินงาน
จ าเป็นต้องอาศยัผูมี้ความรู้และทกัษะเฉพาะด้าน รวมทั้งเทคนิคการบริหารงาน การท างานร่วมกัน    
การแกปั้ญหา การเพิ่มพูนทกัษะต่าง ๆ ในการปฏิบติังาน จึงเป็นหน้าท่ีของผูว้ิจยัจะตอ้งจดัอบรมหรือ
จดัหาวทิยากรภายนอก หรือภายในชุมชนท่ีจะเสริมความรู้ และทกัษะใหก้บัสมาชิก 

 4.3.4 การติดตามและประเมินผลการปฏิบติังาน เป็นกิจกรรมท่ีจ าเป็นยิ่งเพื่อจะ
ไดท้ราบความกา้วหนา้ ปัญหาอุปสรรค ท่ีเกิดจากการด าเนินงานตามแผนวา่ เป็นไปตามวตัถุประสงคท่ี์
ก าหนดไวม้ากนอ้ยเพียงใด ขั้นตอนน้ีสมาชิกของชุมชนยงัมีส่วนร่วมและเป็นผูด้  าเนินการติดตาม  
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 แนวคดิและเทคนิคในการสนทนากลุ่ม 

 การสนทนากลุ่ม (Focus Group Discussion) เป็นวิธีการหน่ึงในการวิจยัเชิงคุณภาพท่ีมี
วิวฒันาการมาจากการนัง่สนทนากลุ่มย่อยของนกัวิจยัเชิงคุณภาพ เป็นการวิจยัเพื่อให้เกิดความรู้และ
ความเข้าใจเก่ียวกับความคิดและพฤติกรรมของมนุษย์ ตลอดจนปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการแสดง
พฤติกรรมนั้ น ๆ ข้อมูลท่ีได้จากการสนทนากลุ่ม จะเป็นค าตอบท่ีแสดงทั้ งเหตุผล และอารมณ์          
เป็นกระบวนการท่ีสลบัซบัซอ้นกบัการชัง่ใจ และการตดัสินใจ โดยมีองคป์ระกอบส าคญั ดงัน้ี 

 1. ก าหนดแนวทางในการสนทนา ประกอบดว้ยเร่ืองท่ีจะสนทนาและแนวค าถามหรือ
กรอบค าถาม ซ่ึงแนวทางการสนทนากลุ่ม จะตอ้งน าค าถามท่ีร่างไวม้าเรียงล าดบั หรือผกูเป็นเร่ืองราว
เพื่อน าการสนทนาใหเ้ป็นขั้นตอน โดยจดัตามล าดบัความคิดเป็นหมวดหมู่   

 2. การคัดเลือกผู้เข้าร่วมกลุ่มสนทนา เป็นแนวทางในการคดัเลือกบุคคลท่ีเป็นตวัแทน
เพื่อเขา้ร่วมการสนทนากลุ่ม  ซ่ึงถือว่าเป็นผูท่ี้สามารถตอบค าถามในการศึกษาคร้ังน้ีได้ตรงประเด็น 
และตรงตามวตัถุประสงคก์ารศึกษามากท่ีสุด   

 3. บุคคลทีเ่กีย่วข้อง บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสนทนากลุ่มประกอบดว้ยบุคคล ดงัน้ี 

 3.1 พิธีกร (Moderator) เป็นผูถ้ามค าถามและเป็นผูน้ าการสนทนาของกลุ่มให้เป็น
ตามแนวทางของหวัขอ้ศึกษา พิธีกรตอ้งเป็นผูท่ี้พดูและฟังภาษาถ่ินได ้มีบุคลิกภาพดี สุภาพอ่อนนอ้ม   

 3.2 ผู้จดบันทึกการสนทนา (Note Taker) เป็นผูค้อยจดบนัทึกค าสนทนา ตลอดจน
อากปักริยาท่าทางของสมาชิกทุกคนท่ีเขา้ร่วม เช่น สีหนา้ แววตา การพยกัหนา้ การส่ายหนา้ การยิม้และ 
การหวัเราะ ก็เป็นการแสดงออกถึงค าตอบได ้และเพื่อประโยชน์ในการวิเคราะห์ในภายหลงั ผูบ้นัทึก
จะตอ้งพดูและฟังภาษาถ่ินไดด้ว้ย หนา้ท่ีอีกอยา่ง คือ คอยสะกิดเตือนพิธีกร กรณีลืมถามค าถามส าคญั  

 3.3 เจ้าหน้าที่บริการทั่วไป  เป็นบุคคลท่ีคอยอ านวยความสะดวกให้กับผูเ้ข้าร่วม
สนทนา คือคอยบริการน ้าด่ืม ขนม บนัทึกและเปล่ียนเทป คอยกนัคนท่ีไม่ไดรั้บเชิญเขา้มาในวงสนทนา 

 4. อุปกรณ์ในการรวบรวมข้อมูล  เ ป็นส่ิง ท่ีช่วยเก็บรวมรวมรายละเอียดต่าง ๆ   
ในวงสนทนา ท่ีผูบ้นัทึกไม่สามารถสังเกตหรือจดบนัทึกไดท้นั ไดแ้ก่ เทปบนัทึกเสียง กลอ้งถ่ายภาพ 
เทปบนัทึกเสียงควรมี 2 เคร่ือง บนัทึกขอ้มูลเหล่ือมกนัประมาณ 5 นาที 

 5. อุปกรณ์เสริมการสนทนา  เป็นอุปกรณ์ท่ีช่วยเสริมให้บรรยากาศในวงสนทนาเป็นไป
อยา่งราบร่ืน ดูเป็นธรรมชาติไม่เครียด ไดแ้ก่ น ้าด่ืม หรือขนม เป็นตน้   

 6. สถานที่ จัดสนทนากลุ่ ม  ควรก าหนดให้แน่นอน เป็นท่ีมีอากาศถ่ายเทสะดวก 
ไม่ร้อน ไม่มีเสียงรบกวน หรือไม่มีแมลงคอยตอมหรือกดั และเป็นสถานท่ีท่ีผูเ้ขา้ร่วมสนทนารู้จกัดี 
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 7. ของที่ระลึก มอบไว้ก่อนจากกัน  เพื่อเป็นส่ิงขอบคุณสมาชิกท่ีเสียสละเวลามาร่วม      
วงสนทนาไม่ใช่ค่าจา้ง แต่มอบใหร้ าลึกถึงกนัวา่คร้ังหน่ึงเราเคยมานัง่สนทนาถกประเด็นปัญหาดว้ยกนั 
ขอ้ควรระวงั ควรใหต้ามความเหมาะสม อยา่ใหเ้ป็นเง่ือนไขท่ีจะตอ้งใหต้ลอด 

 8. ระยะเวลา ควรใช้เวลาในการสนทนากลุ่มควรนานไม่เกิน 2 ช่ัวโมง 15 นาที นบัแต่เร่ิม
ค าถามแรก เพราะถา้นานกวา่น้ีสมาชิกจะเม่ือยลา้ หรือค าตอบท่ีไดเ้ป็นการตอบไม่ไดต้ั้งใจ  

 แนวคดิการบริหารจัดการกลุ่มวสิาหกจิชุมชน 

 แนวคิดความเขม้แข็งของกลุ่มวิสาหกิจชุมชน มีเป้าหมายเพื่อให้กลุ่มวิสาหกิจเกิดความ
เขม้แข็ง หรือสามารถพึ่งพาตนเองได ้สัญญา   สัญญาวิวฒัน์  (อา้งถึงใน ม่ิงขวญั แดงสุวรรณ, 2545)    
ไดก้ล่าวถึงชุมชนเขม้แข็ง หมายถึง ชุมชนท่ีเป็นชุมชนเรียนรู้ (Learning Organization) คือ สมาชิกของ
ชุมชนเรียนรู้มีการต่ืนตวัอยู่ตลอดเวลาต่อความเป็นไปของโลก รู้ข่าวคราวทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคมและ
การเมืองของประเทศ รวมทั้งการเพิ่มความรู้ท่ีจ  าเป็นให้แก่ชุมชน เป็นการเรียนรู้จากการปฏิบติัจาก   
การลงมือท าร่วมกนั เป็นการเรียนรู้ชั้นสูงเรียกว่า ปัญญา ซ่ึงจะสามารถแก้ไขปัญหาของชุมชนได ้
เพราะปัญญาเช่นน้ีจะเสมือนพลงัผลกัดนัชุมชนตลอดเวลาสองเป็น  

 ชุมชนท่ีรู้จกัจดัการตวัเอง ตอ้งรู้จดัถึงการวางแผน คือ มีโครงการของชุมชน ในโครงการ
ตอ้งระบุชดัเจนวา่ ชุมชนจะท าอะไร ใครจะท า ท าท่ีไหน ท าเม่ือไรและท าอยา่งไร การจดักระบวนเป็น         
การเตรียมการเพื่อการด าเนินการตามแผนข้อแรก ต้องเตรียมคน วสัดุ และเงิน มีการวางแผนว่า        
ใครรับผิดชอบงานใด การลงมือตามแผนเป็นการท าตามแผนงานท่ีก าหนด และปฏิบติัตามขั้นตอน
จนกว่าจะเสร็จงาน สามเป็นชุมชนท่ีมีจิตวิญญาณแสดงออกโดยการท่ีสมาชิกมีความผูกพนั ภกัดีต่อ
ชุมชน เสียสละท างานเพื่อชุมชน มีความรู้สึกเป็นเจา้ของชุมชนหวงแหนชุมชน มีส่ิงท่ีสมาชิกจะยึด
เหน่ียวร่วมกนั เช่น มีวดั มีพระ หรือมีผลประโยชน์ปัจจุบนัและอนาคตร่วมกนัท าให้ชุมชนมีชีวิตจิตใจ
เหมือนส่ิงมีชีวิตอยา่งหน่ึง ส่ีเป็นชุมชนท่ีมีสันติภาพ หมายถึงภาพรวมของคนมี ความสันติสุข ในขณะ
ท่ีสันติสุขเป็นยอดของคุณภาพและคุณธรรมสันติภาพก็เป็นศูนยร์วมการเรียนรู้     

 การบริหารจัดการกลุ่มวิสาหกิจชุมชน ควรอยู่ในระบบเศรษฐกิจชุมชนพึ่ งตนเอง             
ซ่ึงหมายถึง ชุมชนท่ีใช้คุณธรรม และวฒันธรรมดั้งเดิมของไทยเป็นแกนกลางในการท ากิจกรรมทาง
เศรษฐกิจ สัจจะ การท าความดี ความมีเมตตา การเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ ่การมีสมานฉนัท ์เป็นทั้งการประพฤติ
ปฏิบัติทางด้านสังคม และเป็นมิติการท าธุรกิจของชุมชนในเวลาเดียวกันด้วย การท าธุรกิจของ         
ภาคเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองไม่ไดแ้บ่งแยกความสมเหตุสมผลในการท าธุรกิจออกจากคุณงามความดี
และความสมานฉนัทข์องชุมชนในแง่น้ีเราอาจเรียกระบบเศรษฐกิจแบบพึ่งตนเองตามคุณลกัษณะท่ีว่า 
“ระบบเศรษฐกิจท่ีถูกก ากบัดว้ยคุณธรรม” ก็ได ้(สังศิต   พิริยะรังสรรค,์ 2542) 
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 แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการกลุ่ม  

 พิสมยั วิบูลยส์วสัด์ิ และคณะ (2522) ให้แนวคิดเก่ียวกบัการเกิดกระบวนการกลุ่มไวว้่า 
กลุ่มเกิดจากการท่ีบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป มามีความสัมพนัธ์กนั โดยมีผลประโยชน์และเป้าประสงค์
ร่วมกัน โดยความสัมพนัธ์นั้นมีตั้ งแต่น้อยไปหามาก ซ่ึงดูได้จากช่วงเวลาการคงอยู่ของกลุ่มว่าสั้ น    
หรือยาว ขนาดของกลุ่มมีตั้งแต่เล็กไปจนถึงใหญ่ เน่ืองจากกลุ่มเกิดจากการรวมตวัของบุคคลต่าง ๆ  
เพื่อสนองความตอ้งการของสมาชิก ดงันั้นกลุ่มจึงมีความส าคญัต่อสมาชิกแต่ละคน เพราะสมาชิกมกัจะ
ถือวา่กลุ่มคือคน ท่ีแสดงใหเ้ห็นคุณค่าของกลุ่มท่ีเกิดจากการปะทะสังสรรคก์บักลุ่มของเขา  

 นอกจากประเด็นท่ีว่ากลุ่มเกิดข้ึนจากพื้นฐานของการตอบสนองความต้องการหรือ
เป้าประสงคร่์วมกนัของสมาชิกกลุ่มแลว้ ยงัมีสาเหตุอ่ืนๆท่ีท าใหเ้กิดกลุ่มข้ึนมา ดงัน้ี 

 1. เน่ืองจากการท่ีอยูใ่กลชิ้ดกนัของบุคคล ทั้งน้ีเพราะความใกลชิ้ดกนัมกัจะมีผลท าให้มี
ความสนใจซ่ึงกนัและกนั และคนท่ีอยูอ่าศยัในชุมชนเดียวกนั 

 2. ความคลา้ยคลึงกนัในบางส่ิงบางอยา่ง การมีอะไรเหมือนกนั หรือคลา้ยคลึงกนัก็เป็น
เหตุหน่ึงท่ีท าให้คนเรามามีสัมพนัธ์กนั  เช่น คนมีลกัษณะนิสัยใจคอความชอบท่ีคลา้ยกนั หรือคนท่ีมี
วฒันธรรมเดียวกนั 

 3. คนท่ีอยู่ในสถานการณ์ตึงเครียดดว้ยกนั ภาวะท่ีคนรู้สึกตึงเครียดหรือรู้สึกอนัตรายน้ี 
มกัจะเป็นแรงผลกัดนัให้บุคคลเผชิญภาวการณ์เช่นน้ีร่วมกนั เช่น มีการแกปั้ญหาร่วมหรือในลกัษณะ
เดียวกนัก็จะมามีความสัมพนัธ์ รวมตวักนัเพื่อหาทางออกร่วมกนัในการแกปั้ญหานั้น ๆ 

 แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการเรียนรู้ของกลุ่มวสิาหกจิชุมชน  

 อเนก  นาคะบุตร (2536) ไดใ้หข้อ้สรุปถึงกระบวนการเรียนรู้ ท่ีช่วยยกระดบัสติปัญญาของ
ปัจเจกบุคคลและชุมชนไวว้า่มีขั้นตอนหลกัอยู ่3 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 1. การแสวงหาและพัฒนาระบบคุณค่าใหม่ของปัจเจกบุคคลหรือผู้น าชุมชน โดยผ่าน
กระบวนการเสวนา ศึกษาดูงาน เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงขอ้มูลใหม่ แลว้น ามาทดลองปฏิบติัจนเห็นผลและไดรั้บ
บทเรียนท่ีเป็นรูปธรรม จนสรุปเป็น “ระบบคุณค่าใหม่” ท่ีสอดคลอ้งกบัตนเองและสมาชิก  

 2. การเช่ือมโยงผู้น าชุมชนทีม่ี “ระบบคุณค่าใหม่” โดยการเปิดเวทีแลกเปล่ียนให้เกิดการ
วิเคราะห์และเช่ือมโยงขอ้มูลต่างๆ ในชุมชน และการท ากิจกรรมร่วมกนัของกลุ่มกิจกรรมต่าง ๆ ใน   
เชิงพฒันาการเรียนรู้จากการปฏิบติัร่วมกนัท่ีเป็นจริงน้ี จะส่งผลให้เกิดความเป็นองคก์รของชุมชนนั้น     
เกิดการตั้งกฎระเบียบ กติกา และการจดัการของชุมชน 

 3. การเช่ือมโยงองค์กรชุมชนและผู้น าแต่ละชุมชน แต่ละท้องถิ่นที่มีปัญหาร่วมกัน     
เช่น กรณีท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัการใช้ป่าผืนเดียวกนั ลุ่มน ้ าเดียวกนั ปลูกพืชหรือเล้ียงสัตวช์นิดเดียวกนั 
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โดยเปิดเวทีชาวบา้นให้มีการแลกเปล่ียนเรียนรู้ข้อมูลซ่ึงกันและกัน พฒันาถึงขีดความสามารถใน     
การจดัการตนเองของชุมชน  และพฒันามาเป็นเครือข่ายการเรียนรู้และความร่วมมือระหว่างองค์กร     
ท่ีมีความสนใจหรือปัญหาร่วมกนั  

 จะเห็นได้ว่า  กิจกรรมหลัก ท่ีส าคัญในการพัฒนาเครือข่ายการเรียนรู้ของชุมชน
ประกอบด้วย การศึกษาดูงาน เพื่อให้ได้ข้อมูลใหม่ อนัจะน ามาซ่ึงการสร้างภูมิปัญญา และเวที
แลกเปล่ียนเรียนรู้ อนัเป็นเคร่ืองมือในการ “ระดมสมอง” ของชาวบา้นในการวิเคราะห์ขอ้มูลใหม่
ร่วมกนัและในการแลกเปล่ียนเรียนรู้เพิ่มเติมจากกนัและกนั ทั้งในระดบัชุมชนและระหวา่งชุมชน 

ทฤษฏีที่เกีย่วข้องกบัการวจิยั 

 การวเิคราะห์ส่ิงแวดล้อมทางการตลาด  

 ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาดจะเก่ียวขอ้งกบัองคป์ระกอบ 3 ส่วน ดงัน้ี 

 1. ระบบแกนกลางทางการตลาด (Core Marketing Systems) ระบบแกนกลางทาง
การตลาดประกอบไปดว้ย 4 กลุ่มใหญ่ ๆ ดงัน้ี 

 1.1 ผู้ขายปัจจัยการผลิต (Supplier) ผูข้ายปัจจยัการผลิตหมายถึงธุรกิจท่ีท าหนา้ท่ีใน
การเตรียม จดัหาวตัถุดิบ และสินคา้ให้กบัธุรกิจ เพื่อน าไปใชด้ าเนินงานของเขาต่อไป เช่น กลุ่มผูผ้ลิต
เส้นไหม กลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายผนื กลุ่มผูผ้ลิตยางดิบ กลุ่มผูผ้ลิตวตัถุดิบจากการเกษตร เป็นตน้   

 1.2 คู่แข่งขัน (Competitor) คู่แข่งขนั อาจหมายถึงคู่แข่งขนัทางตรงของกิจการท่ีผลิต
สินคา้และบริการประเภทเดียวกนักบัธุรกิจออกสู่ตลาด หรือคู่แข่งขนัทางออ้มท่ีผลิตสินคา้และบริการท่ี
สามารถใชท้ดแทนสินคา้และบริการของกิจการได ้นอกจากน้ีแลว้ การวิเคราะห์คู่แข่งขนัอาจรวมไปถึง
วเิคราะห์ถึงคู่แข่งขนัรายใหม่ท่ีจะเขา้มาในตลาด จุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่งขนั กลยุทธ์การตลาดของ
คู่แข่งขนั ต าแหน่งผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั ขีดความสามารถ และทรัพยากรของคู่แข่งขนั   

 1.3 ตัวกลางทางการตลาด (Middle Man) ตวักลางทางการตลาด หมายถึง องค์กร
ธุรกิจท่ีช่วยน าสินค้าและบริการกระจายไปยงัตลาดได้ทัว่ถึงยิ่งข้ึน ได้แก่ ร้านค้าส่ง ร้านค้าปลีก 
นายหน้า ตวัแทน หรือตวักลางทางการตลาดอ่ืน ๆ แต่ตวักลางขา้งตน้ ก็จะมีศกัยภาพการจดัจ าหน่าย
และความสามารถในการกระจายสินคา้ท่ีแตกต่างกนั    

 1.4 ตลาด (Market) ตลาด หมายถึง กลุ่มผูบ้ริโภค องค์กร นิติบุคคล บริษทั ห้างร้าน 
หน่วยงานราชการ และรัฐวิสาหกิจ ท่ีกิจการคาดว่าจะซ้ือสินคา้และบริการท่ีตนผลิต อาทิ ในตลาด
คอมพิวเตอร์จะมีทั้งตลาดท่ีเป็นส่วนของผูบ้ริโภคและตลาดท่ีเป็นส่วนขององคก์ร ซ่ึงตลาดทั้งสองกลุ่ม
ก็จะมีอ านาจการต่อรอง พฤติกรรมการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ และรูปแบบการช าระเงินท่ีต่างกนั  
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 2. ผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stake Holders) ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียเป็นกลุ่มท่ีอาจจะไดรั้บทั้ง
ผลประโยชน์ หรือไดรั้บผลกระทบจากการด าเนินงานของกิจการก็ไดป้ระกอบไปดว้ย 4 กลุ่ม ดงัน้ี 

 2.1 สถาบันการเงิน (Financial Institute) สถาบนัการเงินเป็นกลุ่มท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง
กบัการด าเนินงานของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะในการด าเนินธุรกิจจ าเป็นตอ้งอาศยัแหล่งเงินทุนทั้งจากส่วน
ของเจา้ของและการกูย้ืมจากสถาบนัการเงิน ซ่ึงอตัราดอกเบ้ียจะเป็นส่ิงท่ีสามารถบ่งบอกไดอ้ย่างหน่ึง
วา่ตน้ทุนสินคา้และตน้ทุนการลงทุนจะสูงหรือไม่   

 2.2 รัฐบาล (Government) การเปล่ียนแปลงในนโยบายการเงิน การคลงัและการคา้
ของรัฐบาลอาจส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการโดยตรงหรือโดยออ้มได ้เช่น ธุรกิจท่ีรัฐบาล
ใหก้ารสนบัสนุน อาทิ ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม และโอทอปจะขอความช่วยเหลือจากหน่วยงาน
รัฐบาลไดง่้ายกวา่ธุรกิจท่ีผลิตสินคา้และบริการท่ีไม่ไดรั้บการสนบัสนุนจากรัฐบาล  

 2.3 ส่ือมวลชน (Mass Media) ส่ือมวลชนถือวา่เป็นกลุ่มท่ีช่วยประชาสัมพนัธ์ข่าวสาร 
ภาพพจน์และกิจกรรมต่าง ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดีและช่วยลดตน้ทุนการโฆษณาลงอยา่งมากเพราะส่ือมวลชน
สามารถประชาสัมพนัธ์ให้สินค้าและบริการเป็นท่ีรู้จักของตลาดได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้ งยงัใช้เป็น
เคร่ืองมือในการสร้างกระแสตลาดและใชเ้ป็นแรงกดดนัคู่แข่งขนัไดเ้ป็นอยา่งดีดว้ย  

 2.4 กลุ่มสาธารณชน (Public Group) การประกอบธุรกิจในปัจจุบนัจะเพิกเฉยต่อกลุ่ม
สาธารณชนไม่ได ้เพราะกลุ่มสาธารณชน จะเป็นกลุ่มท่ีก่อให้เกิดแรงกดดนัทั้งในดา้นบวกและดา้นลบ
ต่อการด าเนินงานและการวางแผนการตลาดทั้งในระยะสั้ นและระยะยาว เช่น การต่อตา้นการสร้าง
โรงไฟฟ้าและการสร้างสถานบนัเทิงใกลโ้รงเรียนและวดั ในทางกลบักนัหากกลุ่มดงักล่าวช่ืนชอบใน
กิจกรรมของธุรกิจแลว้ พวกเขาก็จะช่วยสนบัสนุนและบอกต่อถึงส่ิงท่ีดีต่อสาธารณชนต่อไป  

 3. ส่ิงแวดล้อมมหภาค (Macro Environments) แมส่ิ้งแวดล้อมระดบัมหภาคจะเป็น
ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบต่อการด าเนินงานของกิจการโดยออ้มก็ตามแต่ส่ิงแวดล้อมเหล่าดงักล่าวก็จะมี
ผลกระทบต่อการด าเนินงานและการตดัสินใจทางการตลาดในระยะยาวได ้โดยทัว่ไป การวิเคราะห์ถึง
ส่ิงแวดลอ้มมหภาค มกัวเิคราะห์ถึงปัจจยัหลกั 5 ประการ ดงัน้ี 

 3.1 ประชากร (Demographic) ธุรกิจในกลุ่มมุ่งท าการตลาดกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย
หรือธุรกิจท่ีเนน้ตลาดแบบมวลชน จ าเป็นท่ีจะตอ้งมีความรู้และความเขา้ใจการเปล่ียนแปลงโครงสร้าง
ของประชากรเป็นอยา่งดีและลึกซ้ึง เช่น อตัราการเกิด การเพิ่ม การตาย การยา้ยถ่ินฐาน และโครงสร้าง
อาย ุซ่ึงขอ้มูลเหล่านั้นจะใชป้ระโยชน์ส าหรับการก าหนดทิศทางการท าตลาดในอนาคต   

 3.2 เศรษฐกิจ (Economic) อตัราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอีก
ปัจจยัหน่ึงท่ีผูป้ระกอบธุรกิจตอ้งให้ความใส่ใจอยู่ตลอดเวลา ทั้งน้ีเพราะมนัจะสะทอ้นถึงระดบัก าลงั
การซ้ือของผูบ้ริโภคในตลาด และยงัสะทอ้นถึงความรุนแรงในการแข่งขนัด้วย ดังนั้น การด าเนิน
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กิจกรรมทางการตลาดจ าเป็นตอ้งเขา้ใจสภาวะทางเศรษฐกิจในขณะนั้นตลอดจนแนวโนม้ของเศรษฐกิจ
ในอนาคตดว้ย แต่ทั้งน้ีอตัราการเติบโตของแต่ละอุตสาหกรรมอาจมีต่างกนัไป  

 3.3 สังคมและวัฒนธรรม (Social and Culture) กิจการจะต้องคอยติดตาม                 
การเปล่ียนแปลงของค่านิยมและความสนใจของผูบ้ริโภค ท่ีเป็นตลาดเป้าหมายอยูเ่สมอ ๆ รวมถึงตอ้ง
ติดตามกระแสความสนใจ วฒันธรรม และค่านิยมท่ีเปล่ียนแปลง หรือก าลงัจะเปล่ียนแปลงไปด้วย   
ทั้งน้ีเพื่อจดัเตรียมสินคา้และบริการไปตอบสนองต่อการเปล่ียนแปลงเหล่านั้นไดดี้ยิง่ข้ึน  

 3.4 กฎหมายและการเมือง (Law and Politic) การติดตามการเปล่ียนแปลงใน
กฎหมาย การเมือง นโยบาย ขอ้บงัคบั หรือระเบียบต่าง ๆ อยูเ่สมอ จะช่วยใหกิ้จการสามารถวิเคราะห์ถึง
โอกาสและอุปสรรคท่ีอาจมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจไดดี้มากยิ่งข้ึน นอกจากน้ีแลว้ส่ิงแวดลอ้ม         
ดงักล่าว ยงัอาจเป็นส่ิงท่ีพลิกผนัสภาพการแข่งขนัและความไดเ้ปรียบในการแข่งขนัใหก้บักิจการได ้ 

 3.5 เทคโนโลยี (Technology) เทคโนโลยีกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กนั
อย่างใกล้ชิดแบบ 2 ทาง คือ เทคโนโลยีมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ขณะเดียวกัน
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเขา้มามีอิทธิพลต่อรูปแบบการผลิต และการจดัจ าหน่ายสินคา้เป็นอยา่งมาก   

 การวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส และอปุสรรค 

 การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ในประเมินสถานการณ์ว่า        
มีส่ิงแวดลอ้มภายในใดท่ีก่อให้เกิดเป็นจุดแข็ง (Strength) และจุดอ่อน (Weakness) และมีส่ิงแวดลอ้ม
ภายนอกใดท่ีก่อให้เกิดเป็นโอกาส (Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ต่อการด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาดของกิจการ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี   

 1. การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน (Internal Factors Analysis) การวิเคราะห์ปัจจยัภายใน 
เป็นการตรวจสอบและประเมินความพร้อมของกิจการในด้านต่าง ๆ ภายใต้ขีดความสามารถและ
ทรัพยากรท่ีมีอยู่ ทั้งน้ีเพราะ ความพร้อมภายในของกิจการในการตอบรับกบัการเปล่ียนแปลงของ
สภาพแวดลอ้มภายนอก เปรียบเสมือนดชันีท่ีบ่งช้ีถึงความส าเร็จทางธุรกิจของกิจการไดอ้ยา่งหน่ึงดว้ย 
ซ่ึงการวเิคราะห์ปัจจยัภายใน ประกอบดว้ยการน าเอาปัจจยัภายในต่าง ๆ ท่ีอยูใ่นองคก์ร มาวิเคราะห์เพื่อ
คน้หาส่ิงท่ีเป็นจุดแขง็และจุดอ่อนของตน ดงัน้ี  

 1.1 การวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength) การวิเคราะห์จุดแข็ง เป็นการวิเคราะห์ถึงขอ้ดี 
หรือขอ้เด่นของกิจการ สินคา้ หรือบริการ ท่ีธุรกิจมีอยูเ่หนือกวา่คู่แข่งขนั ดงันั้นถา้ขอ้ดีท่ีมีอยูน่ั้นคลา้ย
กบัขอ้ดีท่ีคู่แข่งขนัมีอยู ่ก็จะไม่ถือว่าเป็นจุดแข็งท่ีโดดเด่น การวิเคราะห์จุดแข็งของธุรกิจอาจพิจารณา
จากปัจจยัภายในของกิจการในดา้นต่าง ๆ อาทิ ส่วนประสมทางการตลาด การผลิต  การจดัการ การวิจยั
และพฒันาผลิตภณัฑ์ ช่ือเสียง ภาพพจน์ และส่วนครองตลาด จากนั้นจึงน ามาเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั
ทางการตลาดวา่ ธุรกิจมีปัจจยัภายในใดเป็นจุดแขง็ท่ีเด่นชดัเม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั  
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 1.2 การวิเคราะห์จุดอ่อน (Weakness) การวิเคราะห์จุดอ่อน เป็นการวิเคราะห์ถึงขอ้
เสียเปรียบ หรือขอ้ดอ้ยของกิจการ สินคา้ หรือบริการ เม่ือเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนั ซ่ึงปัจจยัภายในท่ี 
น ามาวเิคราะห์จุดอ่อน จะใชปั้จจยัเดียวกบัปัจจยัท่ีน ามาพิจารณาจุดแข็ง ซ่ึงจะช่วยให้กิจการสามารถหา
วธีิในการแกไ้ขและเปล่ียนจุดอ่อนนั้น ใหเ้ป็นจุดแขง็ข้ึนมา หรืออาจใชจุ้ดแขง็ มาหกัลา้งจุดอ่อนท่ีมีอยู ่ 

 2. การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (External Factors Analysis) การวิเคราะห์ปัจจยั
ภายนอกจะเป็นการตรวจสอบ และประเมินถึงสภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมและ
เปล่ียนแปลงได ้แต่ปัจจยัดงักล่าวอาจสร้างโอกาส หรือเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจของกิจการได ้
การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก อาจแยกการวเิคราะห์ออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 

 2.1 การวิเคราะห์โอกาส (Opportunity) การวิเคราะห์โอกาส เป็นการวิเคราะห์ถึงขอ้
ไดเ้ปรียบอนัเน่ืองมาจากปัจจยัภายนอก ท่ีเอ้ือให้แผนการตลาดเป็นไปในทางท่ีราบร่ืนและสอดคลอ้ง
กบัทรัพยากรท่ีธุรกิจมีอยู ่การวเิคราะห์โอกาสจะพิจารณาจากส่ิงแวดลอ้มท่ีอยูภ่ายนอกกิจการวา่ ส่งผล
ดีต่อการด าเนินงานดา้นการตลาดอย่างไร อาทิ อตัราดอกเบ้ียเงินกูเ้งินต ่าลง แนวนโยบายสนับสนุน
ธุรกิจของรัฐบาล อ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภคสูงมากข้ึน หรืออตัราการวา่งงานท่ีลดต ่าลง เป็นตน้ 

 2.2 การวิเคราะห์อุปสรรค (Threat) การวิเคราะห์อุปสรรคเป็น การวิเคราะห์ถึง 
ขอ้จ ากดัในการท าธุรกิจอนัเน่ืองมาจากปัจจยัภายนอก ท่ีเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานดา้นการตลาด 
ของกิจการจนท าให้แผนการตลาดไม่ราบร่ืนตามท่ีก าหนดไว ้การวิเคราะห์อุปสรรคโดยทัว่ไปจะ
พิจารณาถึงส่ิงแวดลอ้มภายนอกว่า ส่งผลดา้นลบต่อการด าเนินงานอย่างไร เช่น คู่แข่งขนัมีสูงมากข้ึน
น ้ามนัราคาแพงข้ึน อ านาจการซ้ือของผูบ้ริโภคลดลง กระแสความนิยมลดลง หรือภาวะเศรษฐกิจตกต ่า 

 อย่างไรก็ตาม ในการวางแผนการตลาดไม่จ  าเป็นตอ้งวิเคราะห์ปัจจยัขา้งตน้ทุกปัจจยั 
แต่อาจเลือกวิเคราะห์เฉพาะปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงานทางดา้นการตลาดอย่างมากเท่านั้น ซ่ึง
การวเิคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอกถือวา่ เป็นการตรวจสอบทางการตลาดให้กบัธุรกิจไดเ้ป็นอยา่งดี 
และภายหลงัจากท่ีไดว้ิเคราะห์ SWOT แลว้ จะท าให้รู้วา่ กิจการก าลงัเผชิญอยูก่บัสภาวการณ์อยา่งไร 
ต้องแก้ไขจุดอ่อนท่ีมีอยู่อย่างไร จะเน้นย  ้ าและใช้ประโยชน์จากจุดแข็งให้มากท่ีสุดได้อย่างไร 
ขณะเดียวกนัตอ้งพยายามลดจุดอ่อนท่ีมีอยู ่ใหเ้หลือนอ้ยท่ีสุด 

 หลงัจากการวิเคราะห์ SWOT แลว้ก็ไปก าหนดเป็นกลยุทธ์ดว้ยการน าเอาปัจจยัแต่ละ
ประเภทมาจบัคู่กนัตาม “TOWS MATRIX” ดงักรณีตวัอยา่งการน าเสนอกลยุทธ์ “TOWS MATRIX” 
ของผลิตภณัฑไ์มฝ้าเฌอร่า ตามภาพท่ี 2.4 ดงัน้ี 
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 จุดแข็ง (S) 
1.  มีความรู้และความช านาญตลาด 
2.  มีเทคโนโลยกีารผลิตไมฝ้าอยา่งดี 
3.  มีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี 
4.  ราคาสินคา้เป็นท่ียอมรับจากผูใ้ช ้
5.  อ่ืน ๆ 

จุดอ่อน (W) 
1.  เป็นสินคา้ใหม่ ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั 
2.  ลูกคา้ขาดความรู้เก่ียวกบัตวัสินคา้ 
3.  การสร้างการรับรู้ตอ้งใชเ้งินสูง 
4.  ตวัแทนจ าหน่าย ไม่ค่อยรู้จกั 
5.  อ่ืน ๆ 

โอกาส (O) 
1. ขาดแคลนไมธ้รรมชาติมากข้ึน 
2. นโยบายปิดป่าของรัฐบาล 
3. ขาดแรงงานในธุรกิจก่อสร้าง 
4. คนสนใจก่อสร้างบา้นส าเร็จรูป 
5. อ่ืน ๆ เช่น ตอ้งการสินคา้ดี แต่ถูก 

กลยุทธ์ SO 
ใช้ประโยชน์จากโอกาส โดยอาศัย 

จุดแข็งทีต่นมอียู่เหนือคู่แข่งขัน 

เสนอไมไ้มฝ้าเฌอร่าทดแทน 

 ไมต้ามธรรมชาติ เพราะในปัจจุบัน     
ความนิยมซ้ือบา้นส าเร็จรูปมีมากข้ึน 

ตลอดจนตลาดอสังหาริมทรัพยย์งัคง
ขาดแคลนไมจ้ริง และมีราคาสูงมาก   

กลยุทธ์ WO 
ลบจุดอ่อน โดยอาศัยโอกาสที่มีอยู่
กระตุ ้นให้ตลาดและตัวกลางตลาด  
ตระหนักว่า ไมฝ้าเฌอร่านั้นสามารถ
ทดแทนไม้ฝาธรรมชาติได้อย่างไร        
มีคุณสมบติัท่ีดีกวา่ไมจ้ริงอยา่งไร 

อุปสรรค (T) 
1. การยอมรับของตลาดค่อนขา้งต ่า 
2. ตลาดยงัยดึติดกบัวสัดุแบบเดิม 
3. การเปล่ียนพฤติกรรมการใชเ้งิน 
4. ความถดถอยของสภาพเศรษฐกิจ 
5.  อ่ืน ๆ เช่น ค่าขนส่งท่ีสูงข้ึน 

กลยุทธ์ ST 
 หลีกเลี่ยงอุปสรรค โดยอาศัยจุดแข็ง
สร้างการรู้จกัและยอมรับ โดยจดัท า
กิจกรรมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง เช่น 
การตลาดเชิงกิจกรรม การร่วม  งาน
แสดงสินคา้เก่ียวกบับา้น 

กลยุทธ์ WT 
ลดจุดอ่อนและหลกีเลีย่งข้อจ ากดั 

ใชช่้างและวศิวกร เสนอแนะวธีิ    
การสร้างบา้นดว้ยเทคโนโลยชีั้นสูง
พร้อมกบัประชาสมัพนัธ์และให้
ขอ้มูลทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

 
ภาพท่ี 2.4  ตวัอยา่งการน าเสนอกลยทุธ์ “TOWS MATRIX” ของผลิตภณัฑไ์มฝ้าเฌอร่า 
 
 จากภาพ กลยุทธ์ SO เป็นกลยุทธ์ท่ีใช้ประโยชน์จากโอกาสและจุดแข็งท่ีธุรกิจมีอยู ่
ทั้งน้ีเพื่อเสริมก าลงัให้แข็งแกร่งมากยิ่งข้ึน กลยุทธ์ ST เป็นกลยุทธ์ท่ีธุรกิจพยายามหลีกเล่ียงอุปสรรคท่ี
เผชิญอยู ่โดยใชจุ้ดแข็งเป็นเคร่ืองมือในการหลีกเล่ียงอุปสรรคเหล่านั้น กลยุทธ์ WO เป็นกลยุทธ์ท่ีใช ้
ลบจุดอ่อนของกิจการ โดยใชโ้อกาสท่ีมีอยู ่มาหกัลา้งจุดอ่อนของธุรกิจ และกลยุทธ์ WT เป็นกลยุทธ์ท่ี
ใชเ้พื่อลดจุดอ่อนท่ีตนมีอยู ่ขณะเดียวกนัก็พยายามหลีกเล่ียงขอ้จ ากดัท่ีมีอยูใ่หม้ากท่ีสุด เท่าท่ีจะท าได ้
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 การขยายตัวทางด้านการตลาดตามตัวแบบของแอนซอฟฟ์ 

 หลงัจากวเิคราะห์ SWOT และน ามาใชเ้ป็นขอ้มูลในการก าหนดเป็นกลยุทธ์ TOWS Matrix 
แลว้ กิจการอาจก าหนดกลยทุธ์การเติบโตโดยใชมิ้ติของตลาดและสินคา้ได ้ซ่ึงตวัแบบการขยายตวัดา้น
การตลาดของ แอนซอฟฟ์ (Ansoff’s Growth Strategy Model) ไดเ้สนอวา่ ส่ิงแรกท่ีธุรกิจตอ้งพิจารณา
ในการสร้างการเติบโตแบบเขม้ขน้ หรือเติบโตจากธุรกิจของตน ก็คือ กิจการสามารถเพิ่มส่วนแบ่งทาง
การตลาดจากผลิตภณัฑ์ในตลาดปัจจุบนัไดห้รือไม่ และถา้ไม่สามารถท าได ้ก็จะตอ้งพิจารณาต่อไปว่า 
จะสามารถคน้หาตลาดใหม่ ๆ เพื่อน าเอาสินค้าในปัจจุบนัเขา้ไปจ าหน่ายยงัตลาดใหม่เหล่านั้นได้
หรือไม่ หรืออาจวิเคราะห์ต่อไปอีกว่า กิจการสามารถพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ ท่ีลูกคา้ให้ความสนใจ     
เขา้ไปจ าหน่ายให้กบักลุ่มตลาดเดิมไดห้รือไม่ ในการก าหนดกลยุทธ์การเติบโตทางการตลาดตามตวั
แบบของแอนซอฟฟ์ สามารถท าได ้4 รูปแบบ ซ่ึงสามารถสรุปได ้ดงัน้ี 

 1. การเจาะตลาดเดิม (Market Penetration) เป็นการขยายการเจริญเติบโตจากสินคา้เดิม
ท่ีจ าหน่ายในตลาดปัจจุบนั หรือเป็นความพยายามของกิจการในการมุ่งขายสินคา้เดิมในตลาดเดิมให้
มากยิ่งข้ึน โดยใช้เคร่ืองมือและความพยายามทางการตลาดท่ีมีอยู่ อาทิ การข้ึนราคาหรือการลดราคา 
การเปล่ียนหรือการเพิ่มช่องทางจัดจ าหน่าย การเปล่ียนเทคนิคในการโฆษณาใหม่ ๆ การเพิ่ม            
การส่งเสริมการขาย การเนน้ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการขายใหม้ากข้ึน   

 2. การพฒันาตลาด (Market Development) เป็นการขยายการเจริญเติบโต ดว้ยการเสนอ
สินคา้เดิมท่ีผลิตอยู ่เขา้ไปจ าหน่ายยงัตลาดใหม่ ๆ แต่ก็ยงัคงไม่ละทิ้งตลาดเดิม ไดแ้ก่ การขยายตลาดไป
ยงัภูมิภาคต่าง ๆ ทั้งในและต่างประเทศ หรือการสร้างกระแสความตอ้งการใหม่ ๆ ข้ึนมา ดว้ยการใช ้
การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ในการกระตุน้ตลาด อาทิ การสร้างกระแสตลาดของผลิตภณัฑ์
อาหารเสริม เคร่ืองส าอางส าหรับผวิขาว และสินคา้เพื่อสุขภาพ  

 กลยุทธ์การพฒันาตลาด มกัใช้ได้ดีกบัสินคา้ท่ีอยู่ในขั้นเจริญเติบโต เพราะสินคา้ท่ี
จ  าหน่ายอยู่ในตลาดขณะนั้น จะมีคุณภาพท่ีเป็นท่ียอมรับของตลาดแล้ว แต่ทั้งน้ีมกัจะไม่น ามาใช้
ส าหรับการเสนอผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาด เน่ืองจากกลุ่มตลาดยงัมีอยู่นอ้ย รวมถึงไม่นิยมใชใ้นช่วง
สินคา้อ่ิมตวัด้วย เพราะตลาดจะไม่ขยายตวัอีกต่อไป ดงันั้นกลยุทธ์น้ี จึงเน้นการกระจายสินคา้และ
บริการไปยงักลุ่มตลาดอ่ืน ๆ ท่ีธุรกิจคาดวา่ มีศกัยภาพในการซ้ือและมีแนวโนม้การเจริญเติบโตท่ีดี  

 3. การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นการขยายการเจริญเติบโต         
ดว้ย การเสนอสินคา้ใหม่ ๆ เขา้ไปจ าหน่ายยงัตลาดปัจจุบนั เคร่ืองมือและกิจกรรมการตลาดท่ีนิยมใช ้       
คือ การพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ในสายผลิตภณัฑ์เดิม การปรับปรุงสินคา้แลว้น ากลบัเขา้ตลาดใหม่อีกคร้ัง 
อาทิ การเปล่ียนบรรจุภณัฑ์ใหม่ การเปล่ียนรูปแบบสินค้าใหม่ การเพิ่มประโยชน์ใหม่ ๆ รวมถึง       
การพฒันาและปรับปรุงคุณภาพของสินคา้อยา่งสม ่าเสมอ  
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 การใชก้ลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑจ์ะไดผ้ลดียิง่ข้ึน หากกิจการมีกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ี
มีความภกัดีต่อสินคา้ท่ีสูงมาก  เพราะฉะนั้นเพื่อให้ลูกคา้ท่ีมีความภกัดีต่อสินคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์มาก
ยิ่งข้ึน ธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งเน้นการพฒันาสินคา้และผลิตสินคา้ใหม่ ๆ ออกสู่ตลาดอยู่เสมอ ทั้งน้ี
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกวา่ ธุรกิจมีการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เพื่อพวกเขาตลอดเวลา  

 4. การขยายตัวด้านอื่น (Diversification Strategy) เป็นการขยายตวัดว้ยการเสนอสินคา้
ใหม่ในกลุ่มตลาดเป้าหมายใหม่ ซ่ึงเคร่ืองมือและกิจกรรมท่ีนิยมใช้ ได้แก่ การพัฒนาและขยาย          
สายผลิตภณัฑ์ใหม่ การขายสินคา้ใหม่ในตลาดใหม่ การเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการใหม่ รวมถึง           
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยีและวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตใหม่ดว้ย 

 การวางแผนการตลาด 

 กระบวนการในการวางแผนการตลาดอาจแบ่งได ้8 ข้ึนตอน ดงัน้ี 

 1. การเขียนบทสรุปส าหรับผู้บริหาร (Executive Summary) บทสรุปผูบ้ริหาร หมายถึง 
บทสรุปส่วนประกอบท่ีส าคญั ๆ ของแผนการตลาดท่ีท าให้ผูบ้ริหารและผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงาน
การตลาด ไดเ้ขา้ใจในสาระส าคญัของแผนตลาดนั้น เพราะบทสรุปส าหรับผูบ้ริหารจะเสนอขอ้เท็จจริง
ต่าง ๆ ท่ีกิจการได้คาดการณ์ไวท้ั้งในอดีต ปัจจุบนั และอนาคต ท าให้ผูบ้ริหารสามารถท่ีจะรับรู้และ
เขา้ใจในสภาพธุรกิจและสภาพตลาดในปัจจุบนัไดดี้ยิ่งข้ึน อีกทั้งยงัเป็นการเตรียมความพร้อมของแผน
กลยทุธ์ ท่ีจะใชใ้นการแข่งขนัในอนาคตต่อไปดว้ย 

 2. การวเิคราะห์สภาวะปัจจุบันและแนวโน้ม (Current Situation and Trends Analysis) 
การวเิคราะห์สภาวะปัจจุบนัและแนวโนม้ ประกอบดว้ย การวิเคราะห์ถึงสถานการณ์ภายในกิจการและ
ภายนอกกิจการท่ีมีผลกระทบต่อการวางแผนการตลาด ดงัน้ี 
 2.1 การวิเคราะห์สถานการณ์ภายใน (Internal Environmental Analysis)              
การวิเคราะห์สถานการณ์ภายในเป็นการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการสามารถ
วเิคราะห์ทบทวนปัจจยัภายในท่ีส าคญั ๆ อาทิ การวเิคราะห์วสิัยทศัน์ ภารกิจ นโยบาย และวตัถุประสงค ์
การวิเคราะห์สินคา้ การวิเคราะห์โครงสร้างขององคก์ร การเคราะห์ทรัพยากรบุคคล การวิเคราะห์ทาง
การเงิน การวเิคราะห์ดา้นการผลิต และการวเิคราะห์เทคโนโลยี เป็นตน้   

 2.2 การวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก (External Environment Analysis)             
การวิเคราะห์สถานการณ์ภายนอก เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจยัท่ีกิจการไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยั
เหล่านั้นอาจจะสร้างโอกาส หรือเป็นอุปสรรคต่อการวางแผนการตลาดทั้งในปัจจุบนัและอนาคตได ้  
ซ่ึงส่ิงแวดล้อมภายนอกท่ีส าคญั ๆ ท่ีมกัน ามาวิเคราะห์ทางการตลาด เช่น การวิเคราะห์ตลาด  อาทิ
วเิคราะห์ถึงผูน้ าในแต่ละส่วนตลาด การวเิคราะห์ตลาดเป้าหมาย  การวเิคราะห์ส่วนแบ่งตลาดท่ีตอ้งการ
จะเขา้ไปถือครอง  การวเิคราะห์ความรุนแรงของการแข่งขนัในแต่ละส่วนตลาด รวมไปถึงการวิเคราะห์
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคในส่วนตลาดท่ีสนใจ  และการวิเคราะห์อุปสงคข์องตลาด การวิเคราะห์คู่แข่งขนัใน
ตลาด อาทิ ลักษณะของตลาดท่ีจะเข้าไปแข่งขัน ลักษณะของการแข่งขัน ต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของ           
คู่แข่งขนั จุดแขง็และจุดอ่อนของคู่แข่งขนั และกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดของคู่แข่งขนั   

 3. การก าหนดวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing Objective) วตัถุประสงค์ทาง
การตลาด เป็นความปรารถนาในผลลัพธ์ท่ีองค์กรในส่วนรวมต้องการท่ีจะได้รับในปัจจุบนั หรือ
คาดหมายท่ีจะได้รับในอนาคต หรือกล่าวอีกนัยหน่ึงการก าหนดวตัถุประสงค์ทางการตลาดเป็น        
การก าหนดถึงเง่ือนไขต่าง ๆ ทางการตลาดท่ีต้องการ โดยวัตถุประสงค์ท่ีดีต้องสามารถวดัได ้         
อย่างชัดเจน มีจุดเร่ิมต้นและส้ินสุดของการด าเนินการมีการก าหนดปริมาณท่ีแน่ชัด และมีการจดั
เรียงล าดบัของความส าคญัของวตัถุประสงคห์ลกั ก่อนวตัถุประสงคร์องเสมอ  

 โดยทัว่ไปแลว้วตัถุประสงคท์างการตลาด จะประกอบดว้ยวตัถุประสงคใ์นดา้นต่าง ๆ 
อาทิ การรักษาส่วนครองตลาด การเพิ่มส่วนครองตลาด การเพิ่มประสิทธิภาพทางการตลาด การเพิ่ม
ประสิทธิภาพของการส่ือสารกบัลูกคา้ การปรับลดค่าใช้จ่ายทางการตลาด หรือการปรับต าแหน่งของ
ผลิตภณัฑ์ ดงันั้นแผนการตลาดท่ีดีนั้น จึงตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาดเป็นอยา่งดีดว้ย 
นอกจากน้ี วตัถุประสงค์ทางการตลาด ยงัตอ้งมีความเจาะจง ชดัเจน ตั้งอยู่บนฐานของความเป็นจริง 
สามารถปฏิบติัได ้และตอ้งมีความยดืหยุน่ตามสภาพการณ์ของส่ิงแวดลอ้มและการแข่งขนัได ้ 

 4. การก าหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาด (Marketing Strategy) การก าหนดแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์ถึงกลยุทธ์ท่ีคู่แข่งขนัใช้ แข่งขนัในขณะนั้นดว้ย เพราะกลยุทธ์ของ    
คู่แข่งขนั จะมีผลกระทบต่อการด าเนินงานและแผนการตลาดของกิจการเป็นอยา่งมาก ดงันั้นหากทราบ
ถึงกลยทุธ์ของคู่แข่งขนัเป็นอยา่งดีแลว้ จะช่วยให้กิจการมีความพร้อมในการแข่งขนั และสามารถตอบ
โตก้ารโจมตีของคู่แข่งขนัได้อย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน การวางแผนกลยุทธ์การตลาดนั้น มกัเป็น    
การวางแผนในส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 

 4.1 การวางแผนกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ อาทิ การวางแผนส่วนประสมผลิตภณัฑ์ การขยาย
และการลดสายผลิตภณัฑ ์ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ ์ป้ายฉลาก และต าแหน่งผลิตภณัฑ ์  

 4.2 การวางแผนกลยุทธ์ราคา อาทิ การก าหนดกลยุทธ์ราคารูปแบบต่าง ๆ เช่น การตั้ง
ราคาต ่าเพื่อเจาะตลาด การตั้งราคาสูงพิเศษ การตั้งราคาเท่าตลาด และการตั้งราคาร่วมกบัส่วนลด  

 4.3 การวางแผนกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย อาทิ กลยุทธ์การจดัจ าหน่ายแบบ
ทัว่ถึง การจดัจ าหน่ายแบบเลือกสรร และการจดัจ าหน่ายแบบผกูขาด  

 4.4 การวางแผนกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เช่น การวางแผนกลยุทธ์โฆษณา       
การส่งเสริมการขาย การขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การตลาดแบบเจาะตรง และการวางแผน   
กลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  
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 อย่างไรก็ตาม การก าหนดกลยุทธ์การแข่งขนัทางการตลาดท่ีดี ตอ้งเร่ิมจากการเขา้ใจ
ในบทบาทของตนและคู่แข่งขนัในตลาดก่อนวา่ ใครเป็นผูน้ าตลาด ใครเป็นผูท้า้ชิง ใครเป็นผูต้าม และ
ใครเป็นผูเ้จาะตลาดรายยอ่ย เพราะดว้ยบทบาทท่ีแตกต่างกนั จะท าให้การก าหนดแผนกลยุทธ์การตลาด
แตกต่างกนัไป ซ่ึงการท่ีจะทราบวา่กิจการอยูใ่นฐานะการแข่งขนัใด ก็ให้น าส่วนครองตลาดของกิจการ
ไปเปรียบเทียบกบัส่วนครองตลาดคู่แข่งขนัท่ีอยูใ่นอุตสาหกรรมเดียวกนั  

 5. การก าหนดแผนปฏิบัติการทางการตลาด (Marketing Program) เม่ือธุรกิจไดก้ าหนด
แผนกลยทุธ์ในการแข่งขนัตามขั้นตอนท่ี 4 แลว้ ขั้นต่อมา ก็คือการก าหนดแผนปฏิบติัการทางการตลาด   
ท่ีอาจเป็นแผนปฏิบติัการในระยะสั้น ไม่เกิน 1 ปี หรือระยะปานกลาง ตั้งแต่ 3-5 ปี หรือระยะยาว ตั้งแต่ 
5 ปี ข้ึนไป โดยแผนปฏิบติัการทางการตลาดในแต่ละขั้นตอนจะตอ้งน าเอากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดในขั้นท่ี 4 มาจ าแนกเป็นกิจกรรมย่อย ๆ เพื่อก าหนดเป็นแผนปฏิบติัการทางการตลาดต่อไป 
และแผนปฏิบติัการนั้นตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคท์างการตลาดดว้ย  

 6. การก าหนดงบประมาณทางการตลาด (Marketing Budgeting) การด าเนินกิจกรรมใน
แผนปฏิบติัการทางการตลาดในขั้นตอนท่ี 5 จ  าเป็นตอ้งมีค่าใช้จ่ายเพื่อสนับสนุนในกิจกรรมต่าง ๆ 
เหล่านั้น ดงันั้น การก าหนดงบประมาณทางการตลาด จึงเป็นการวางแผนและการควบคุมการใชจ่้ายเงิน
ในการปฏิบติัการทางการตลาดในอนาคตว่า กิจการสามารถควบคุมตน้ทุนและค่าใช้จ่ายในกิจกรรม
เหล่านั้น ได้ดีมากน้อยเพียงใด ซ่ึงอาจก าหนดตามงานท่ีจะต้องท า ตามเปอร์เซ็นของยอดขาย หรือ    
ตามการแข่งขนั หือก าหนดตามงบประมาณท่ีกิจการสามารถจ่ายได ้  

 7. การพยากรณ์ยอดขายและก าไร (Sales and Profit Forecasting) เน่ืองจากก าไรของ
กิจการ มาจากผลต่างของยอดขายและตน้ทุนในการด าเนินงาน ดงันั้นจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้ง
พยากรณ์ยอดขาย เพื่อน ามาค านวณหางบก าไรขาดทุนต่อไป ซ่ึงหากผลการพยากรณ์ยอดขายมีสัดส่วน
สูงข้ึนทุกปีเช่นเดียวกบังบประมาณการตลาดแลว้ กิจการก็จะมีก าไรท่ีไม่สูงมากนกั แต่หากยอดขายของ
กิจการเพิ่มสูงข้ึนทุกปี แต่สามารถปรับลดงบประมาณในบางกิจกรรมลงไดแ้ลว้ ก็จะท าให้มีก าไรท่ีสูง
มากข้ึนฉะนั้นหากกิจการใดสามารถควบคุมตน้ทุนให้ต ่ากว่าคู่แข่งขนัได ้ขณะเดียวกนัประสิทธิภาพ
ทางการตลาดและการขายยงัคงมีอยูสู่ง ก็จะท าใหกิ้จการนั้นไดรั้บผลก าไรท่ีสูงข้ึน   

 8. การประเมินผลและการควบคุมทางการตลาด (Marketing Evaluation and 
Marketing Control) การประเมินผลและการควบคุมทางการตลาดเป็นขั้นตอนสุดทา้ยในการวางแผน
การตลาดท าเพื่อติดตาม ตรวจสอบผลการปฏิบติัการท่ีไดป้ฏิบติัไปแลว้วา่มีขอ้บกพร่องหรือสัมฤทธ์ิผล
มากนอ้ยเพียงใด และหากเกิดขอ้บกพร่องแลว้ จะหาวิธีการปรับปรุงและแกไ้ขอยา่งไร โดยสามารถใช้
เคร่ืองมือติดตามและประเมินผลไดห้ลายวิธี เช่น การวดัจ านวนลูกคา้ท่ีได้ลองใช้และเรียกหาสินคา้  
การวดัจ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาซ้ือและใชบ้ริการ หรือการประเมินผลจากยอดขายจริงกบั ยอดขายตามแผน 
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นอกจากน้ียงัสามารถเช่ือมโยงผลการประเมิน เขา้กบัแผนการปฏิบติัการทางการตลาดในขั้นตอนท่ี 5 
เพื่อประเมินประสิทธิภาพและประสิทธิผลในกิจกรรมต่าง ๆ  ท่ีไดก้ระท าลงไป 

 การเลอืกตลาดเป้าหมาย  

 เพลินทิพย ์ โกเมศโสภา  (2544) กล่าวว่า การเลือกตลาดเป้าหมายของธุรกิจเกิดจาก       
การแบ่งส่วนตลาด โดยใชคุ้ณลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีมีความคลา้ยคลึงกนั และสามารถสร้างยอดขาย
จากกลุ่มผูบ้ริโภคน้ีไดด้ว้ยตน้ทุนท่ีถูกท่ีสุด โดยการแบ่งส่วนตลาดเพื่อเลือกกลุ่มเป้าหมายนั้น กลุ่มแรก
ท่ีต้องก าหนดให้ชัด เจน คือ  ก ลุ่ม เป้าหมายหลัก  ซ่ึ ง เ ป็นกลุ่มท่ีต้องการ ส่ือสารถึงโดยตรง                     
และกลุ่มเป้าหมายรอง ซ่ึงเป็นกลุ่มตลาดท่ีเล็กกวา่ แต่มีแนวโนม้ในการท าก าไรสูง  

 แบร์เดนและลาฟอร์ง (Bearden & LaForge, 2004) กล่าวว่า การเลือกตลาดเป็น           
ความพยายามท่ีบริษทัจะปรับปรุง พฒันาผลิตภณัฑ์และกลยุทธ์ เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือเขา้หาและจูงใจ 
กลุ่มลูกคา้ท่ีมุ่งหวงัของตน ซ่ึงกลุ่มตลาดดงักล่าว ก็คือ กลุ่มตลาดเป้าหมายนั่นเอง ซ่ึงกลุ่มผูมุ้่งหวงั   
ไดแ้ก่ กลุ่มของผูบ้ริโภค หรือกลุ่มขององคก์ร กลุ่มผูสู้งอาย ุหรือกลุ่มนกัศึกษา ท่ีบริษทัตอ้งการจะสร้าง
การแลกเปล่ียนทางการตลาดด้วย โดยท่ีในแต่ละกลุ่มจะต้องการสินค้า บริการ และโปรแกรมทาง
การตลาดท่ีแตกต่างกนั นอกจากน้ีแลว้การเลือกตลาดเป้าหมาย อาจเก่ียวขอ้งกบัการเลือกตลาดเพียง   
บางกลุ่มจากตลาดรวมทั้งหมด หรือการเลือกตลาดเล็ก ๆ เพียงส่วนเดียว หรือเลือกตลาดทั้งหมดก็ได ้  

 ดงันั้น การเลือกตลาดเป้าหมาย จึงเป็นการประเมินขนาดของตลาดและความเจริญเติบโต
ของส่วนตลาด ท่ีธุรกิจจะเลือกมาเป็นตลาดเป้าหมายวา่ มีทิศทางไปทางใด ยอดขายโดยประมาณท่ีจะ
สามารถท าไดใ้นส่วนตลาดท่ีเลือกเป็นเท่าใด ตลาดมีขนาดใหญ่มากแค่ไหน และอตัราการเจริญเติบโต
ของตลาดโดยรวมเป็นอยา่งไร รวมถึงการวิเคราะห์สภาพการแข่งขนัในตลาดท่ีจะเลือกดว้ย จากนั้นจึง
น าเอาผลของการประเมินมาก าหนดเป็นเกณฑใ์นการเลือกตลาดเป้าหมายต่อไป 

 การเลือกตลาดเป้าหมาย จ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งเก็บรวบรวมขอ้มูลจากทั้ งภายในและ
ภายนอกองค์กร เพื่อใช้วิเคราะห์สภาพของตลาดโดยรวมก่อน จากนั้นจึงน ามาก าหนดเป็นส่วนตลาด 
(Market Segment) และตลาดเป้าหมาย (Target Market) จนในท่ีสุดกิจการจะไดก้ลุ่มคนท่ีจะมาเป็น
ลูกคา้ (Customer) แต่ทั้งน้ีตอ้งตดัสินใจวา่ จะเลือกตลาดเป้าหมายท่ีครอบคลุมไปยงัส่วนตลาดใดบา้ง 
ซ่ึงธุรกิจสามารถเลือกตลาดเป้าหมายได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

 1. การมุ่งตลาดเป้าหมายโดยรวม (Mass Market) เป็นการเลือกตลาดเป้าหมายท่ี
ครอบคลุมในส่วนตลาดทั้ งหมด การเลือกตลาดในลักษณะน้ี เพราะกิจการได้วิเคราะห์รูปแบบ
ความชอบและความตอ้งการของตลาดแลว้เห็นวา่ตลาดมีความตอ้งในสินคา้และบริการท่ีกิจการก าลงัจะ
ผลิตไปตอบสนองท่ีคลา้ยคลึงกนั อีกทั้งปัจจยัความแตกต่างทางดา้นภูมิศาสตร์ ประชากร จิตวิทยา และ
พฤติกรรม ก็ไม่น่าจะมีผลต่อการใชสิ้นคา้ดว้ย ประกอบกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อสินคา้และ
บริการเหล่านั้น ก็ไม่มีความแตกต่างกนัในแต่ละส่วนตลาด ดงันั้นการมุ่งตลาดเป้าหมายโดยรวมจึง
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เหมาะกบัสินคา้สะดวกซ้ือ หรือสินคา้ท่ีใชใ้นชีวิตประจ าวนัท่ีผลิตข้ึนเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
พื้นฐานของมนุษย ์และยงัเหมาะกบัสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างในตลาดไดค้่อนขา้งยาก   

 2. การมุ่งตลาดเป้าหมายหลายกลุ่ม (Multiple Markets) เป็นการเลือกตลาดเป้าหมายใน
หลาย ๆ กลุ่มตลาด การเลือกตลาดในลกัษณะน้ี ก็เพราะกิจการไดว้ิเคราะห์แลว้เห็นวา่ ตลาดแต่ละส่วน
ย่อมมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัไป ตามสภาพภูมิศาสตร์ ประชากร จิตวิทยา พฤติกรรม และอ่ืน ๆ  
นอกจากน้ี การเผชิญกบัสภาพการแข่งขนัท่ีรุนแรง ก็ส่งผลให้ธุรกิจตอ้งใช้กลยุทธ์ท่ีเฉพาะเจาะจง
ส าหรับแต่ละกลุ่มตลาดมากข้ึน รวมถึงตอ้งใช้วิธีการส่ือสารการตลาดและกิจกรรมทางการตลาดท่ี
แตกต่างกันไปตามแต่ละกลุ่มตลาดด้วย อย่างไรก็ตาม การท่ีจะมุ่งท าตลาดก่ีกลุ่มนั้น ก็ข้ึนอยู่กับ     
ความพร้อม ทรัพยากรการเงิน และขีดความสามารถของแต่ละธุรกิจดว้ย 

 3. การมุ่งตลาดเป้าหมายเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) เป็นการเลือกตลาดเพียงส่วนเดียว 
จากหลายส่วนตลาดมาเป็นตลาดเป้าหมาย เหมาะกบักิจการท่ีมีทรัพยากรและศกัยภาพทางการตลาดท่ี
ค่อนขา้งจ ากดั หรือเหมาะกบัธุรกิจท่ีเขา้สู่ตลาดใหม่ จึงจ าเป็นตอ้งจดัสรรทรัพยากรให้คุม้ค่าและเกิด
ประโยชนสู์งสุด (กุณฑลี  ร่ืนรมย,์ 2547, หนา้ 50) อยา่งไรก็ตาม การเลือกตลาดในลกัษณะน้ีอาจพบได้
ในธุรกิจขนาดใหญ่ ท่ีมีสินคา้อยูใ่นตลาดหลายประเภทและหลายตรา แต่ก็ยงัคงมีสินคา้และบริการส่วน
หน่ึงท่ีผลิตข้ึนโดยใหมี้คุณสมบติัท่ีเหมาะกบับางกลุ่มตลาดเท่านั้น ดงันั้น การเลือกตลาดเฉพาะกลุ่มจึง
ตอ้งเนน้จุดเด่นและความเป็นผูเ้ช่ียวชาญในตลาดของสินคา้นั้นใหป้รากฏแก่สายตาลูกคา้ใหม้ากท่ีสุด   

 การก าหนดต าแหน่งผลติภัณฑ์ 

 ไอโคบคัซี, ดอน. (2551) กล่าวว่า จุดเร่ิมต้นในการก าหนดต าแหน่งของตราสินคา้ คือ    
การระบุประเภทสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้ง โดยประเภทสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งน้ีจะแสดงให้เห็นถึงสินคา้ท่ีตราสินคา้ 
หน่ึง ๆ จะตอ้งเขา้ไปแข่งขนัดว้ย รวมทั้งยงัแสดงใหผู้บ้ริโภคทราบอีกดว้ยวา่สินคา้ดงักล่าวสามารถช่วย
ให้พวกเขาบรรลุเป้าหมายอะไรไดบ้า้ง อย่างไรก็ตาม ส าหรับสินคา้และบริการท่ีอยู่ในตลาดมาเป็น
เวลานานและมีช่ือเสียงดีแล้ว การระบุประเภทสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งด้วย ก็ไม่ใช้ประเด็นท่ีส าคญัมากนัก  
เป็นต้นว่าผูบ้ริโภคต่างก็รู้กันดีว่า โคคา โคล่า เป็นตราสินค้าชั้ นน าของน ้ าอัดลม และเคลลอ็กซ์      
คอร์นเฟล็ก ก็เป็นตราสินคา้ ชั้นน าของสินคา้จากธญัพืช และส าหรับตราสินคา้ ท่ีมีลูกคา้เป็นองคก์รนั้น 
กลุ่มผูซ้ื้อสินคา้หรือบริการก็สามารถแยกแยะประเภทสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งไดอ้ยา่งชดัเจน   

 ด้านส่วนประกอบหลักของต าแหน่งผลิตภณัฑ์ จะประกอบไปด้วย ความต้องการท่ี
ผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะไดรั้บการตอบสนองจากการเลือกใชต้ราสินคา้นั้น แมโ้ดยทัว่ไป ขอ้ความท่ีระบุ
ถึงต าแหน่งของตราสินคา้มกัจากไดรั้บการพฒันาข้ึนจากเจา้ของ หรือผูจ้ดัการตราสินคา้นั้น และปัจจยั
ท่ีระบุสาเหตุวา่ ท าไมตราสินคา้นั้นจึงมีความเหนือชั้นกวา่ในการตอบสนองต่อความตอ้งการในขา้งตน้ 
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 แต่อยา่งไรก็ตาม ขอ้ความเหล่านั้นก็ควรท่ีจะสามารถระบุความตอ้งการและเขา้ถึงการรับรู้
ของผูบ้ริโภคเป้าหมายได้อย่างลึกซ้ึง ทั้ งน้ีเจ้าของตราสินค้าจ าเป็นต้องพฒันาข้อความเพื่อระบุถึง
ต าแหน่งของกตราสินคา้อย่างเป็นทาง   การข้ึน ทั้งน้ีเพื่อให้แน่ใจว่าบุคลากรทุกคนในองค์กรของตน    
มีการรับรู้หรือมีวสิัยทศัน์เก่ียวกบัตราสินคา้นั้นไปในทิศทางเดียวกนั และใชข้อ้ความดงักล่าวเป็นปัจจยั
ช้ีน าในการคิดค้นกลยุทธ์ในการด าเนินงานของตราสินคา้นั้น  แต่ถึงแมว้่าเจ้าของตราสินค้าต่าง ๆ       
จะมีรูปแบบของประโยคและรูปแบบของการเลือกใชค้  าท่ีแตกต่างกนัออกไป  ก็ตาม แต่ส่วนประกอบ
พื้นฐานท่ีส าคญัในขอ้ความดงักล่าวนั้นจะตอ้งประกอบไปดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 

 1. การระบุถึงผู้บริโภคเป้าหมาย การระบุถึงผูบ้ริโภคเป้าหมาย คือ การระบุถึงผูบ้ริโภค
เป้าหมายโดยย่อ ด้วยการกล่าวถึงลกัษณะบางประการของผูบ้ริโภคเป้าหมาย อาทิ ลกัษณะทางด้าน
ประชากรศาสตร์ เช่น ลูกค้าเป็นเพศชายหรือหญิง มีอายะ รายได้ ระดับการศึกษาเป็นอย่างไรบ้าง 
ลกัษณะทางจิตวทิยา เช่น กิจกรรม ความสนใจหรือความคิดเห็น โดยคุณลกัษณะเหล่านั้นมกัถูกเลือกมา
จากพื้นฐานของหมวดหมู่สินคา้และการเลือกใชต้ราสินคา้ 

 2. ข้อความเกี่ยวกับความต้องการของกลุ่ มลูกค้า เป้าหมาย  ข้อความเก่ียวกับ            
ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นข้อความท่ีสามารถได้รับการตอบสนองจากการบริโภค    
ตราสินคา้นั้น หรือเรียกวา่กรอบของการอา้งอิง ซ่ึงก็คือ วตัถุประสงค์ท่ีกลุ่มเป้าหมายนั้นตอ้งการท่ีจะ
ไดรั้บการตอบสนองจากตราสินคา้ท่ีเขา้เลือกใช ้โดยสามารถน าเสนอไดใ้น 2 รูปแบบ ดงัน้ี 

 2.1 กรอบของการอ้างอิงที่พิจารณาจากคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์น้ีเกิดจาก
สมมุติฐานท่ีว่าผูบ้ริโภคจะมีความเขา้ใจ หรือมีความคิดเห็นวา่ ตราสินคา้นั้น เป็นตราสินคา้ท่ีสามารถ
ตอบสนองความต้องการของพวกเขา ท่ีสอดคล้องกับหมวดหมู่ของผลิตภัณฑ์ได้ อาทิ บริษัท               
โคคา โคล่า ก็เลือกน ้าอดัลมเป็นกรอบของการอา้งอิงของบริษทัเพื่อแสดงให้เห็นวา่ โคก้เป็นเคร่ืองด่ืมท่ี
มีรสชาติดี เหมาะสมท่ีสุดส าหรับม้ืออาหารทัว่ไป ส่วนซับเวย ์ก็เลือกร้านอาหารฟาสต์ฟู้ ดเป็นกรอบ
ของการอา้งอิงเพื่อแสดงใหเ้ห็นวา่ ซบัเวยเ์ป็นตราสินคา้ท่ีเสิร์ฟอาหารรสชาติดี ในเวลาท่ีรวดเร็ว   

 นอกจากน้ี การน าเสนอกรอบการอ้างอิง สามารถท าได้โดยการเปรียบเทียบ
ต าแหน่งตราสินคา้ของตนกบัคู่แข่งขนัท่ีท าหมวดหมู่ หรือประเภทของผลิตภณัฑ์ชนิดเดียวกนั เพื่อหา
จุดท่ีสร้างความคลา้ยคลึงกนั อาทิ ร้านอาหารฟาสตฟ์ู้ ดอาจเลือกวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ของตนให้อยูใ่น
กลุ่มของร้านอาหาร   ฟาสตฟ์ู้ ดอ่ืน ๆ ได ้อาทิ แม็คโดนลัด์ เคเอฟซี เบอร์เกอร์คิง เพื่อแสดงเห็นวา่ร้าน
ฟาสต์ฟู้ ดของตน ก็มีลกัษณะเช่นเดียวกนักบัคู่แข่งขนัท่ีท าผลิตภณัฑ์ในหมวดหมู่เดียวกนั ในแง่ของ  
การบริการท่ีรวดเร็ว สะดวกในการหาซ้ือ 
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 2.2 กรอบของการอ้างอิงที่ถูกน าเสนอตามเป้าหมายของผู้บริโภค ถึงแมว้่ากรอบ
ของการอา้งอิงจะจะถูกน าเสนอในรูปแบบของผลิตภณัฑ์ แต่ในบางกรณี กรอบของการอา้งอิงท่ีอาจถูก
น าเสนอตามเป้าหมายของผูบ้ริโภค เช่น โคก้เป็นเคร่ืองด่ืมน ้าอดัลม โดยเช่ือมโยงไปยงัความสดช่ืน   

 3. การยนืยนัถึงสาเหตุที่ท าให้แบรนด์น้ันเหนือช้ันกว่าแบรนด์อื่น ๆ ในตลาด จุดท่ีสร้าง
ความแตกต่างของแบรนด ์จะเป็นตวัแสดงใหเ้ห็นวา่ แบรนดน์ั้นมีความเหนือชั้นมากกวา่ทางเลือกอ่ืน ๆ 
ในกรอบของการอา้งอิง อยา่งไรก็ตาม ในการสร้างความแตกต่างให้กบัตราสินคา้ มีค าถาม 3 ประการท่ี
อาจจะพอเป็นแนวทางพื้นฐานส าหรับการก าหนดต าแหน่งของตราสินคา้ ไดแ้ก่    

 3.1  อะไรที่ลูกค้ามองหาในตราสินค้าประเภทน้ัน ๆ เช่น อินเทอร์เน็ตท่ีโหลดเร็ว 
หรือจุดเด่นท่ีท าใหตู้เ้ยน็โตชิบาเป็นผูน้ าตลาด คือ ประหยดัพลงังาน และใชง้านไดง่้าย 

 3.2 อะไรในใจของลูกค้าของเราที่เป็นของตราสินค้าของคู่แข่งขัน เช่น ลูกค้า
อาจจะช่ืนชอบแชมพสุูขภาพส าหรับผมของเรา แต่ขณะเดียวกนัเขาก็ชอบแชมพสููตรใหม่ของคู่แข่งดว้ย 

 3.3 อะไรในใจของสินค้าที่อาจเป็นของตราสินค้าเราได้ เช่น จากขอ้ 2 แชมพูของ
เราจะพฒันาสูตรใหม่ท่ีเป็นท่ีช่ืนชอบของลูกคา้กลุ่มเดิมของไดอ้ย่างไร เช่น การน าเสนอแชมพูสูตร
ใหม่ผสมใยไหมของแชมพซูนัซิล ก็นบัวา่เป็นตวัอยา่งในการพฒันาความช่ืนชอบในตราสินคา้ไดดี้  

 ฉะนั้น หลงัจากท่ีบริษทัไดต้ดัสินใจเก่ียวกบัการก าหนดตลาดเป้าหมาย และการวาง
ต าแหน่งตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์เรียบร้อยแลว้  ส่ิงท่ีน่าจะเป็นประโยชน์ ก็คือ การสรุปการตดัสินใจ
เหล่านั้นเป็นค าแถลงการณ์การวางต าแหน่งตราสินคา้โดยค าแถลงการณ์ดงักล่าว จะเป็นเอกสารท่ีใชก้นั
ภายในบริษทั ซ่ึงอาจไดรั้บการเปิดเผยไปสู่พนกังานขาย บริษทัโฆษณา หรือกลุ่มคนท่ีจ าเป็นตอ้งท า
ความเขา้ใจเก่ียวกบัตลาดเป้าหมายต่อไป อยา่งไรก็ตาม ค าแถลงการณ์ในการวางต าแหน่งตราสินคา้นั้น 
ไม่ใช่ค าโฆษณา แต่เป็นเพียงการสรุปประเด็นส าคญัของกลยุทธ์การตลาดอย่างกวา้ง ๆ และท าหน้าท่ี
เป็นเสมือนหลกัท่ีใชใ้นการตดัสินใจเก่ียวกบัองคป์ระกอบต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาด   

 4. หลกัฐานทีส่นับสนุนการกล่าวอ้างถึงกรอบของการอ้างอิง  ไอโคบคัซี, ดอน. (2551) 
กล่าวว่า หลกัฐานท่ีสนบัสนุนการกล่าวอา้งถึงกรอบของการอา้งอิง หรืออาจเรียกว่าเหตุผลท่ีท าให้เช่ือ 
(Reasons to Believe) ควรจะมีการตั้งค  าถาม 4 ขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

 4.1 ตลาดเป้าหมายที่ ใ ช้ตราสินค้านี้คือใคร  การท าความเข้าใจว่าผู ้บริโภค
กลุ่มเป้าหมายคือใคร ถือว่าเป็นเร่ืองส าคญัยิ่ง ซ่ึงการท่ีจะตอบค าถามน้ีได้นั้น ตอ้งอาศยัการอธิบาย
ลักษณะของผู ้บริโภคกลุ่มเป้าหมายเก่ียวกับรูปแบบการใช้ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์และเป้าหมายอย่างกวา้ง ๆ ของพวกเขา ความเขา้ใจท่ีลึกซ้ึงเก่ียวกบัเป้าหมายของ
ผูบ้ริโภค มีความส าคญัอยา่งยิง่ ทั้งน้ีเน่ืองจากการตดัสินใจซ้ือส่วนใหญ่ มกัไม่ไดม้าจากความตอ้งการท่ี
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มีต่อตวัผลิตภณัฑ ์แต่มาจากความเช่ือท่ีวา่ การใชต้ราสินคา้นั้นแลว้จะช่วยใหเ้ขาสามารถบรรลุเป้าหมาย
พื้นฐานของตนไดง่้ายมากข้ึนต่างหาก 

 4.2 ควรจะพิจารณาเลือกใช้ตราสินค้าเมื่อใด  กล่าวคือ ตราสินค้าจะช่วยให้
กลุ่มเป้าหมายบรรลุเป้าหมายข้อใดบ้าง ซ่ึงการท่ีจะตอบค าถามน้ีได้นั้นจะต้องมีการระบุคู่แข่งขนั
ทางตรงของตราสินคา้เสียก่อน  โดยใหร้ะบุวา่ จะแข่งขนักบัประเภทสินคา้ใด เช่น เมา้เท่น ดิวส์ อาจจะ
ยืนยนัวา่เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีกลุ่มเป้าหมายนึกถึงเม่ือตอ้งการด่ืมน ้ าอดัลม หรือเม่ือตอ้งการเคร่ืองด่ืมท่ีสร้าง
ความสดช่ืน ซ่ึงการระบุวา่จะแข่งขนักบัประเภทสินคา้ใดถือไดว้า่เป็นวิธีการท่ีเหมาะสมเม่ือท าการออก
ผลิตภณัฑ์ใหม่ เน่ืองจากมนัเป็นการเช่ือมโยงผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้กบัส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายคุน้เคยดีอยูแ่ลว้ 
และยงัช่วยสร้างความเขา้ใจใหก้บักลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึนอีกดว้ย    

 4.3 ท าไมลูกค้าจึงควรเลือกใช้ตราสินค้าของเราแทนตราสินค้าของคู่แข่งขัน          
ตราสินคา้ของเราจะตอ้งเสนอเหตุผลท่ีน่าเช่ือถืออยา่งเพียงพอวา่ เหตุใดจึงควรไดรั้บเลือกแทนท่ีจะเป็น
ตวัเลือกอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่ ยิ่งไปกว่านั้นตอ้งหาทางท าให้จุดแตกต่างท่ีน าเสนอนั้น ดูแลว้มีความน่าเช่ือถือ 
จริง ๆ ตามค ากล่าวอา้ง ซ่ึงวธีิท่ีง่ายท่ีสุดก็คือการช้ีใหเ้ห็นถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เป็นเอกลกัษณ์  

 ดังนั้ น เม้าเท่น ดิวส์ จึงน าเสนอตัวอย่างว่า เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีท าให้สดช่ืน
กระปร้ีกระเปร่ามากวา่น ้าอดัลมแบรนดอ่ื์น โดยสนบัสนุนค ากล่าวอา้งน้ีดว้ยการกล่าวถึงระดบัคาเฟอีน
ท่ีเมา้เท่น ดิวส์ มีสูงกวา่ ยี่ห้ออ่ืน ๆ นอกจากน้ี ส่ิงท่ีน ามาสนบัสนุนค ากล่าวอา้งอาจมาจากช่ือเสียงของ
บริษทั ท่ีสั่งสมมาเป็นระยะเวลานาน ดังนั้นน ้ าหอมชาแนล No.5 จึงอาจอ้างได้ว่าเป็นน ้ าหอมของ
ฝร่ังเศสแท ้ๆ ท่ีใหค้วามรู้สึกหรูหรามีระดบั โดยสนบัสนุนค ากล่าวอา้งน้ีดว้ยการน าเสนอความเก่ียวพนั
อนัยาวนานระหวา่งแบรนดช์าแนล และเส้ือผา้ชั้นสูงท่ีสง่างาม 

 4.4 การเลือกใช้ตราสินค้าจะช่วยให้ผู้ซ้ือบรรลุเป้าหมายของพวกเขาได้อย่างไร 
องคป์ระกอบสุดทา้ยของค าแถลงการณ์การวางต าแหน่งแบรนด์ ก็คือ ส่ิงท่ีเช่ือมโยงระหวา่งจุดท่ีสร้าง
ความแตกต่างของตราสินคา้จากคู่แข่งขนั กบัเป้าหมายของกลุ่มเป้าหมาย เช่น เมา้เท่น ดิวส์ อาจจะอา้ง
วา่ความกระปร้ีกระเปร่า (สารคาเฟอีน) ท่ีอยูใ่นน ้ าอดัลม สามารถท าให้นกัเรียนท่ีอดหลบัอดนอนยงัคง
ต่ืนตวัเม่ืออยูใ่นชั้นเรียนได ้และท าให้ผลการเรียนของพวกเขาดีข้ึนกวา่การใชว้ิธีอ่ืน หรือความสะดวก
ในการหาซ้ือมีดโกนแบบใชแ้ลว้ทิ้งยี่ห้อบ๊ิค (BIC) อาจท าให้คนท่ีไม่ค่อยมีเวลาวา่ง สามารถท าส่ิงอ่ืนท่ี
มีความส าคญักวา่การหาซ้ือมีดโกน เพราะมีดโกน แบบใชแ้ลว้ทิ้งยีห่อ้บ๊ิค เหมาะส าหรับชายและหญิงท่ี
มีชีวติไม่หยดุน่ิง ซ่ึงบางคร้ังก็ท าใหต้อ้งใชมี้ดโกนเม่ือไม่ไดอ้ยูท่ี่บา้น มีดโกนแบบใชแ้ลว้ทิ้งของบ๊ิคให้
ความสะดวกกบัผูใ้ชม้ากกวา่มีดโกนยี่ห้ออ่ืน เพราะมีราคาไม่แพง และหาซ้ือไดง่้าย ดว้ยการใชมี้ดโกน
แบบใชแ้ลว้ทิ้งของบ๊ิค ท าให้ผูซ้ื้อสามารถหนัไปให้ความสนใจกบัส่ิงท่ีพวกเขาอยากท าและไม่จ  าเป็น
จะตอ้งคอยดูวา่ตอ้งซ้ือมีดโกนใหม่เม่ือใด  
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 ส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การประสมท่ีเขา้กนัได้อย่างดี      
เป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ท่ีไดมี้     
การออกแบบเพื่อใชใ้นการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค หรือกลุ่มลูกคา้ของกิจการ โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้ บริการ ความคิด หรือองค์กร ท่ีกิจการน าเสนอ
ต่อ ผูบ้ริโภค ดงันั้นกิจการหรือนกัการตลาด จะตอ้งพยายามปรับปรุงผลิตภณัฑ์เหล่านั้นให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการ และตอบสนองต่อความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายอยูเ่สมอ 

 กลยุทธ์ส่วนผสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) ส่วนประสมผลิตภณัฑ์เป็นประเภทและ
จ านวนรายการของสินคา้และบริการทั้งหมดท่ีกิจการน าเสนอต่อตลาด ภายใตค้วามสามารถในการผลิต
สินค้าและบริการไปตอบสนองต่อความต้องการของส่วนตลาดท่ีกิจการได้เลือกไว ้ซ่ึงส่วนผสม
ผลิตภณัฑ์สามารถอธิบายไดใ้นมิติของความกวา้งความยาว และความลึกของส่วนผสมผลิตภณัฑ์ และ
ความต่อเน่ืองของส่วนผสมผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  

 1.1 ความกว้างของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Width) ความกวา้งของส่วนผสม
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง จ านวนรายการในสายผลิตภณัฑ์ท่ี แตกต่างกนัในแต่ละสาย ดงันั้นความกวา้งของ
ส่วนผสมผลิตภณัฑ ์จึงเป็นกลุ่มของสินคา้ท่ีอยู่ในสายผลิตภณัฑ์แต่ละสาย ซ่ึงสายผลิตภณัฑ์เหล่านั้น  
จะมีความเก่ียวเน่ืองกันอย่างใกล้ชิดของหน้าท่ี รวมไปถึงการจ าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภคกลุ่มเดียวกัน 
ร้านคา้ประเภทเดียวกนั และก าหนดราคาท่ีใกลเ้คียงกนัดว้ย 

 1.2 ความลึกของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Depth) ความลึกของส่วนผสม
ผลิตภณัฑ์ หมายถึง จ านวนรายการของสินคา้แต่ละประเภทในแต่ละสายผลิตภณัฑ์ หรือเป็นรุ่นของ
สินคา้ท่ีอยูใ่นผลิตภณัฑใ์นแต่ละสาย  

 1.3 ความยาวของส่วนผสมผลิตภัณฑ์ (Product Length) ความยาวของส่วนผสม
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง จ านวนรายการทั้งหมดในส่วนผสมผลิตภณัฑ ์หรือเป็นจ านวนรายการของสินคา้ใน
แต่ละประเภท และในแต่ละสายผลิตภัณฑ์ ซ่ึงเม่ือรวมเอาจ านวนประเภทของผลิตภัณฑ์ทุก              
สายผลิตภณัฑเ์ขา้ดว้ยกนั จะไดค้วามยาวของส่วนผสมผลิตภณัฑ ์

 อยา่งไรก็ตาม กิจการจะตดัสินใจใหส่้วนผสมผลิตภณัฑ์ของตนมีความกวา้ง ความยาว 
และความลึกของส่วนผสมผลิตภณัฑเ์ท่าใด จ าเป็นตอ้งพิจารณาปัจจยัต่อไปน้ีประกอบการตดัสินใจ คือ   
ความสามารถในการจดัการ ถา้กิจการผลิตและสรรหาสินคา้มาจ าหน่ายให้กบัลูกคา้ในปริมาณมากแลว้ 
จะตอ้งสามารถดูแลรักษาสินคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง นอกจากน้ีควรพิจารณาวา่ ตนสามารถน าเสนอสินคา้เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการท่ีหลากหลายของลูกคา้ ไดม้ากเพียงใด โดยเปรียบเทียบตน้ทุนการแสวงหา
สินคา้กบัตน้ทุนในการผลิตสินคา้ว่า วิธีใดจะคุม้ค่าแก่การด าเนินงานมากกว่ากนั ความชัดเจนของ
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ส่วนผสมผลิตภณัฑ์ สินคา้แต่ละรายการในส่วนผสมผลิตภณัฑ์ ควรมีความแตกต่างกนัท่ีชัดเจนใน   
ด้านคุณประโยชน์ท่ีจะให้กบัลูกคา้ ทั้งน้ีเพื่อมิให้ลูกค้าเกิดความสับสน ในการซ้ือ และสามารถรับ
ประโยชน์จากการเลือกสินคา้ท่ีมีอยู่อย่างหลากหลาย อตัราการขายและผลก าไร กิจการควรบนัทึก
ขอ้มูลเก่ียวกบัอตัราการหมุนเวยีนของ  สินคา้ ยอดขาย และอตัราก าไรต่อหน่วยของสินคา้แต่ละรายการ
ไว ้ทั้งน้ีเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจในการเพิ่มจ านวนการผลิต หรือการขยายก าลงัการผลิต   

 ในท้ายสุด การขยายสายผลิตภณัฑ์ต้องค านึงถึงความสอดคล้องกันของส่วนผสม
ผลิตภณัฑ ์สายผลิตภณัฑท่ี์กิจการมีอยูท่ ั้งหมด ตอ้งมีความสอดคลอ้งกนั ทั้งดา้นคุณภาพและภาพลกัษณ์
ในการรับรู้ของผูบ้ริโภค ดงันั้นการตดัสินใจเพิ่ม ลด และเปล่ียนแปลงรายการสินคา้และสายผลิตภณัฑ์ 
จึงตอ้งค านึงถึงผลกระทบดงักล่าวดว้ย อาทิ การเลิกผลิตสินคา้บางรายการ อาจท าใหลู้กคา้มองวา่ สินคา้
และบริการของกิจการไม่มีคุณภาพ จึงตอ้งเลิกผลิตและอาจมีมุมมองในลกัษณะเดียวกนัว่า สินคา้ของ
กิจการท่ีพวกเขาก าลงัใชอ้ยู ่อาจจะไม่ดีตามไปดว้ย  

 2. ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดมูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของตัวเงิน 
โดยทัว่ไปการก าหนดราคาของผลิตภณัฑ ์มกัก าหนดไปตามเป้าหมาย หรือวตัถุประสงคข์องกิจการนั้น 
เช่น อาจก าหนดราคาเพื่อตอ้งการก าไร เพื่อการขยายส่วนครองตลาด หรือเพื่อเป้าหมายอ่ืนก็ได ้อีกทั้ง
ตอ้งใชก้ลยทุธ์ราคาท่ีท าใหเ้กิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัในตลาดได ้

 ถึงแมกิ้จการจะก าหนดราคาสินคา้และบริการจะมีอยูห่ลายวธีิ แต่ในการจ าหน่ายสินคา้
และบริการจริงในตลาด อาจจะไม่จ  าหน่ายสินคา้ตามราคาท่ีค านวณไวก้็ได้ ทั้งน้ีเพราะกิจการยงัมี       
กลยทุธ์ ราคาต่าง ๆ ส าหรับใชใ้นการแข่งขนั และการแยง่ชิงลูกคา้ท่ีมีอ านาจซ้ือท่ีจ ากดั ดงัน้ี  

 2.1 กลยุทธ์ราคาตามตลาด (Market Pricing Strategy) เป็นกลยุทธ์ท่ีเหมาะกบัสินคา้
ท่ีสร้างความแตกต่างในตวัเองไดย้าก หรือแมมี้   ความแตกต่าง แต่ลูกคา้ก็ไม่ไดใ้ส่ใจกบัจุดท่ีแตกต่าง
นั้นมากนกั เช่น การตั้งราคาน ้ าตาลทราย เกลือ และน ้ าด่ืม หรือสินคา้โภคภณัฑ์ กลยุทธ์ราคาตามตลาด
จะช่วยป้องกนัการเปล่ียนยีห่อ้ของลูกคา้ไดดี้ และยงัสามารถหลีกเล่ียงสงครามราคาดว้ย 

 2.2 กลยุทธ์ราคามาตรฐาน (Standard Pricing Strategy) เป็นกลยุทธ์การตั้งราคา 
โดยอาศยัราคาสินคา้ของคู่แข่งขนัเป็นเกณฑใ์นการก าหนดกลยทุธ์ ทั้งน้ีเพราะกิจการไดว้ิเคราะห์การตั้ง
ราคาสินคา้ของคู่แข่งขนัมาเป็นอย่างดี และเห็นว่าเป็นราคาท่ีกลุ่มลูกคา้มีความพึงพอใจมาก ดงันั้น
กิจการจึงน าเอาราคาดงักล่าว ก าหนดเป็นมาตรฐานราคาให้กบัสินคา้ของตน เช่น การตั้งราคาของ
หนงัสือพิมพบ์างยีห่อ้จะอาศยัการตั้งราคาของหนงัสือพิมพไ์ทยรัฐเป็นฐานในการตั้งราคา 

 2.3 กลยุทธ์ราคาสูงพิเศษ (Prestige Pricing Strategy) การใชก้ลยุทธ์ราคาสูงพิเศษ 
เป็นกลยุทธ์ท่ีน ามาใชเ้ม่ือธุรกิจเช่ือวา่ ถา้สินคา้ของตนมีความโดดเด่นและไดรั้บการยอมรับจากตลาด
สูงมาก ๆ แลว้ ลูกคา้จะไม่ใส่ใจในราคาเท่ากบัคุณภาพและภาพพจน์ของสินคา้   
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 2.4 กลยุทธ์ราคาเท่ากันทุกส่วนตลาด (Equal Pricing Strategy) เป็นกลยุทธ์ราคาท่ี
ก าหนดไวเ้ท่ากนัทุก ๆ ส่วนตลาด ท าไดโ้ดยการติดราคาสินคา้ลงบนกล่อง หรือบรรจุภณัฑ์ กลยุทธ์น้ีมี
ขอ้ดี คือ กิจการสามารถควบคุมราคาไดดี้ แต่มีขอ้เสีย คือ ถา้ผูบ้ริโภคอยูต่่างสถานท่ี เขาก็จ  าเป็นตอ้ง
แบกรับค่าใช้จ่ายในบางส่วน เพราะค่าใชจ่้ายเหล่านั้นจะรวมอยูใ่นตน้ทุนสินคา้แลว้ เช่น ผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพฯ ก็น่าจะซ้ือสินคา้ไดถู้กกวา่คนท่ีอยูต่่างจงัหวดั เพราะใกลแ้หล่งผลิตมากกวา่   

 2.5 กลยุทธ์ราคาร่วมกับการให้ส่วนลด (Discount Pricing Strategy) มกัก าหนดราคา
ของสินคา้และบริการร่วมกบัการใหส่้วนลดต่าง ๆ กบัลูกคา้ อาทิ ส่วนลดการคา้ มกัเป็นส่วนลดท่ีธุรกิจ
จดัให้กบัตวักลางทางการตลาดต่าง ๆ ส่วนลดปริมาณ เป็นส่วนลดท่ีกิจการให้กบัลูกคา้ท่ีซ้ือสินคา้ใน
ปริมาณตามท่ีก าหนด ส่วนลดเงินสด เป็นส่วนลดท่ีธุรกิจใหก้บั  พ่อคา้คนกลาง เพื่อตอ้งการดึงดูดใจให้
ซ้ือดว้ยระบบเงินเช่ือ แลว้ค่อยน าเงินช าระค่าสินคา้ในภายหลงั หรือจูงใจให้ลูกคา้ท่ีมีอ านาจการซ้ือท่ี
จ ากดั ใหส้ามารถครอบครองสินคา้ได ้ ส่วนลดตามภูมิศาสตร์ เป็นส่วนลดในราคาสินคา้ท่ีให้กบัลูกคา้ 
ท่ีตั้งถ่ินฐานอยู่ในสถานท่ีต่าง ๆ กนั ส่วนลดตามฤดูกาล เป็นส่วนลดท่ีให้กบัลูกคา้ ท่ีซ้ือสินคา้และ
บริการชนิดเดียวกนั ในฤดูกาลท่ีต่างกนั และส่วนลดตามความแตกต่างของลูกคา้ เป็นส่วนลดท่ีกิจการ
จะใหต้ามลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของกลุ่มลูกคา้  

 2.6 การตั้งราคาเลขคี่ (Odd Pricing) กลยุทธ์ราคาท่ีลงทา้ยดว้ยเลขค่ี โดยเฉพาะเลข
เก้า เหมาะส าหรับการตั้งราคาในสินค้าสะดวกซ้ือ ท่ีราคาไม่สูงนัก เพราะจะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่า 
สินคา้นั้นถูกกวา่ราคาเป็นจ านวนเตม็ เช่น การตั้งราคารองเทา้คู่ละ 189 บาท แทนการตั้งราคา 190 บาท   

 2.7 การตั้งราคาเชิงระดับ (Price Lining) เป็นกลยุทธ์ราคาท่ีก าหนดข้ึนเพื่อให้
ผูบ้ริโภคได้แยกแยะระดับคุณภาพของสินคา้ด้วยตนเอง โดยอาศยัราคาเป็นเกณฑ์ในการแยกความ
แตกต่างนั้น กลยุทธ์ราคาในลกัษณะน้ี จะช่วยป้องกนัการต่อรองราคาของผูซ้ื้อไดเ้ป็นอย่างดี เพราะ
ลูกคา้สามารถท่ีจะแยกแยะถึงคุณภาพของสินคา้และบริการดว้ยระดบัราคาท่ีก าหนดไว ้ แต่ทั้งน้ีจะตอ้ง
แสดงความเด่นของสินคา้ให้ชดัเจน เพื่อให้ลูกคา้สามารถแยกถึงความแตกต่างได ้เช่น การตั้งราคาของ
เส้ือแถวท่ี 1 ราคา 300 บาท แถวท่ี 2 ราคา 500 บาท และ แถวท่ี 3 ราคา 900 บาท ซ่ึงจะท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจไดว้า่ เส้ือราคา 900 บาทจะมีคุณภาพดีกวา่เส้ือราคา 500 บาท   

 2.8 การตั้งราคาแบบลอสต์ลีดเดอร์ (Loss Leader Pricing) หมายถึง กลยุทธ์การลด
ราคาสินคา้ใดสินคา้หน่ึงลงอยา่งมาก เพื่อจูงใจให้ลูกคา้เขา้มาในร้านของตน จากนั้น จึงใชร้าคาล่อใจ  
ซ่ึงเป็นการลดราคาสินคา้อ่ืนภายในร้านเช่นเดียวกนั เพียงแต่ลดราคาลงไม่มากนกั โดยมุ่งหวงัว่าเม่ือ
ลูกค้าเขา้มาในร้านแล้ว พวกเขาอาจเลือกซ้ือสินคา้อ่ืน ๆ จากร้านเพิ่มเติมอีก เช่น การลดราคาของ
รองเทา้แตะบาจา จาก 250 บาท เหลือ 100 บาท (Loss Leader) จากนั้นเม่ือลูกคา้เขา้มาซ้ือรองเทา้แตะ 
ทางร้านก็จะลดราคาสินคา้รายการอ่ืนดว้ย (Bait Price)   
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 2.9 การลดราคาขาย (Mark Down Pricing) การลดราคาขาย เป็นกลยุทธ์ราคาท่ีใช้
เพื่อตอ้งการปิดการขาย ทั้งน้ีเพราะจ าเป็นตอ้งเช็คยอดขายในรอบปี หรือลดราคาในสินคา้ท่ีมีต าหนิจาก
โรงงาน สินคา้มือสอง หรือสินคา้ท่ีคงเหลืออยูใ่นคลงัจ านวนมาก ซ่ึงหากไม่ลดราคาแลว้ จะท าให้สินคา้
ลน้สตอ็ก ประกอบกบัสินคา้ใหม่อาจเขา้มาทบัรุ่นได ้จึงจ าตอ้งเร่งระบายสินคา้เดิมใหเ้ร็วท่ีสุด   

 2.10 การตั้งราคาตามสายผลิตภัณฑ์ (Line Extension Pricing) การตั้งราคาตาม    
สายผลิตภณัฑ์ เป็นกลยุทธ์ราคาท่ีธุรกิจก าหนดให้กบัสินคา้ตราใดตราหน่ึงก่อน และเม่ือตราสินคา้นั้น
เป็นท่ียอมรับของตลาดแลว้ จึงมีการขยายสายผลิตภณัฑ์พร้อมกบัปรับราคาข้ึน หรือลดราคาลงจากเดิม   

 นอกจากกลยทุธ์ราคาตามขา้งตน้แลว้ ธุรกิจยงัสามารถใชก้ลยทุธ์ราคาในลกัษณะอ่ืน ๆ 
ได้อีก อาทิ การตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัตามขนาด เช่น โทรทศัน์ขนาดจอภาพแตกต่างกนัจะตั้งราคาท่ี
แตกต่างกนั หรือการตั้งราคาท่ีแตกต่างกนัตามคุณภาพ เช่น 100 ไพเพิร์สหมกับ่ม 8 ปีจะตั้งราคาสูงกวา่  
ท่ีหมกับ่ม 5 ปี หรือการตั้งราคาสินคา้ท่ีเป็นผลพลอยได ้(By Product Pricing) เช่น ฟาร์มเล้ียงไก่จะมี
สินคา้พลอยได้คือไข่ไก่และข้ีไก่ส าหรับท าปุ๋ย หรือการตั้งราคาเป็นสองส่วน (Two Part Pricing)       
เช่น การคิดอตัราบตัรผ่านประตูของสวนสนุกส่วนหน่ึงและคิด อตัราบริการเคร่ืองเล่นอีกส่วนหน่ึง 
หรือ การตั้งราคาสินคา้ขายรวมห่อ หรือขายควบ (Product Bundling Pricing) เช่น การคิดอตัรา
ค่าบริการห้องพกัร่วมกับอาหารเช้าในราคาถูก หรือการตั้งราคาสินค้าท่ีต้องใช้ร่วมกับสินค้าหลัก 
(Captive Pricing) เช่น การตั้งราคาของเคร่ืองปร๊ินเตอร์กบัตลบัหมึก เป็นตน้  

   3. ช่องทาง การจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางท่ีใชเ้คล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิต 
หรือผูจ้  าหน่ายไปยงัตลาดซ่ึงอาจแบ่งกิจกรรมออกเป็น 2 ส่วน คือ ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ ซ่ึงเป็น
การพิจารณาถึงชนิดของช่องทางการจ าหน่ายวา่ จะใชว้ธีิการขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคโดยตรง หรือขาย
สินคา้โดยผา่นคนกลางต่าง ๆ และการแจกจ่ายตวัสินคา้ ซ่ึงเป็นการกระจายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เขา้สู่
ผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ยกิจกรรมการขนส่งสินคา้ และการจดัเก็บรักษาสินคา้ 

 ในการจดัจ าหน่ายสินคา้จะเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจว่า จะใช้ระดบัของช่องการจดั
จ าหน่ายอยา่งไร ซ่ึงระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง จ านวนของคนกลางในช่องทางการจดั
จ าหน่าย ท่ีเข้ามาปฏิบติัหน้าท่ี หรือท ากิจกรรมเก่ียวกับผลิตภณัฑ์และกรรมสิทธ์ิในสินคา้นั้น ทั้งน้ี
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์และบริการนั้น สามารถเคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตไปยงัตลาดได้อย่างมีประสิทธิภาพ      
การพิจารณาถึงระดบัของช่องทางการจดัจ าหน่าย อาจพิจารณาไดต้ามโครงสร้างหลกั 2 ประการ ดงัน้ี 

 3.1 ช่องทางตรง (Direct Channel) หมายถึง ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตขาย
สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค หรือ  ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมโดยตรง โดยไม่ตอ้งอาศยัคนกลางในการช่วยจ าหน่าย
สินคา้และบริการเลย ดงันั้นช่องทางน้ีจึงเรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ ช่องทางศูนยร์ะดบั ซ่ึงการใชช่้องทางตรง
ท าไดห้ลายรูปแบบ โดยใช้การจดัการโลจิสติกส์ และการบริหารโซ่อุปทานช่วยในการจดัการช่องทาง
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การจดัจ าหน่ายใหธุ้รกิจ เช่น การใชพ้นกังานขายไปจ าหน่ายสินคา้ตามแหล่งท่ีอยูข่องลูกคา้ อาทิ บริษทั
แอมเวย ์เปิดสาขาและส านกังานขายของบริษทัตามจงัหวดัต่าง ๆ และใชก้ารโฆษณาและการส่งเสริม
การขายเป็นเคร่ืองมือช่วยขาย การขายตรงยงัรวมถึงการขายโดยใช้เคร่ืองจกัรอตัโนมติั การเปิดสาขา 
หรือตวัแทนจ าหน่าย อยา่งไรก็ตาม การใชช่้องทางตรงมกัมีปัญหาดา้นการจดัจ าหน่ายไม่ทัว่ถึง และยงั
ไม่เหมาะกบัธุรกิจท่ีผลิตสินคา้หลายประเภท หรือผลิตสินคา้อุปโภคบริโภคท่ีตอ้งการการเขา้ถึงสูง  

 3.2 ช่องทางอ้อม (Indirect Channel) หมายถึง ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตขาย
สินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยอาศยัคนกลางช่วยในการจดัจ าหน่าย ซ่ึงคนกลาง
ในตลาดบริโภค หมายถึง ตวัแทน ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย ส่วนตลาดอุตสาหกรรม หมายถึง 
ตวัแทนผูผ้ลิต สาขา การขายของผูผ้ลิต และผูจ้ดัจ  าหน่าย โดยระดบัช่องทางออ้มมีดงัต่อไปน้ี  

 3.2.1 ช่องทางหน่ึงระดับ (One Level Channel) หมายถึง ระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีผูผ้ลิต ขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยผา่นคนกลาง เพียง 1 ระดบั  
ซ่ึงในตลาดบริโภคจะจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นผูค้า้ปลีก แต่ในตลาดอุตสาหกรรมจะจ าหน่ายผา่นตวัแทน
ผูผ้ลิต  ส านกังานขาย สาขาของผูผ้ลิต หรือผา่นผูจ้ดัจ  าหน่ายอุตสาหกรรมก็ได ้ 

 3.2.2 ช่องทางสองระดับ (Two Level Channel) หมายถึง ระบบช่องทางการจดั
จ าหน่าย ท่ีผูผ้ลิตจ าหน่ายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยผ่านคนกลาง 2 ระดบั 
หรือ 2 กลุ่ม ซ่ึงในตลาดบริโภค จะจ าหน่ายใหผู้ค้า้ส่ง และผูค้า้ส่งจะส่งต่อให้ผูค้า้ปลีก จากนั้นผูค้า้ปลีก
จึงค่อยน าสินคา้ส่งต่อไปยงัตลาด หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย แต่ในตลาดอุตสาหกรรมจะผ่านตวัแทน      
ผูผ้ลิต ส านกังานขาย หรือสาขาของผูผ้ลิต ไปยงัผูจ้ดัจ  าหน่ายอุตสาหกรรม จากนั้นผูจ้ดัจ  าหน่ายสินคา้  
อุตสาหกรรม ก็จะจ าหน่ายสินคา้เหล่านั้นใหก้บัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม  

 3.2.3 ช่องทางสามระดับ (Three Level Channel) หมายถึง ระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีผูผ้ลิตขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม โดยผ่านคนกลาง 3 ระดบั หรือ
ผา่น 3 กลุ่ม ซ่ึงในตลาดบริโภคจะจ าหน่ายสินคา้ให้ผูค้า้ส่ง และผูค้า้ส่งจะส่งสินคา้ต่อให้ผูค้า้ส่งอิสระ 
จากนั้นผูค้า้ส่งอิสระ จึงค่อยน าสินคา้ส่งต่อไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยต่อไป  

 3.2.4 ช่องทางจัดจ าหน่ายมากกว่าสามระดับ หมายถึง ระบบช่องทางการจัด
จ าหน่าย ท่ีผูผ้ลิตขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม โดยผา่นคนกลางมากกวา่ 3 ระดบั
ข้ึนไป ซ่ึงในตลาดบริโภค ผูผ้ลิตจะน าสินค้าจ าหน่ายผ่านไปยงัผูค้า้ส่ง ผูค้า้ส่งอิสระ และผูค้า้ปลีก      
ซ่ึงแต่ละกลุ่มก็จะมีตวักลางย่อยคอยช่วยด าเนินการกระจายสินคา้ให้กบัตน ส่วนใหญ่สินคา้ท่ีนิยมใช ้
ช่องทางการจดัจ าหน่ายในลกัษณะน้ี จะเป็นสินคา้ท่ีตอ้งการการเขา้ถึงตลาดท่ีสูงมาก ๆ เช่น สินคา้
สะดวกซ้ือท่ีมีกลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีกวา้งมาก และอยูอ่ยา่งกระจายตวั อาทิ น ้ าด่ืม ขา้วสาร สบู่ และขนม 
แต่ช่องทางมากกวา่ 3 ระดบั มกัไม่นิยมใชก้บัสินคา้อุตสาหกรรม เพราะดว้ยขอ้จ ากดัของสินคา้นัน่เอง  
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง กระบวนการติดต่อส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อ
กบั ผูข้าย เพื่อแจง้ หรือบอกกล่าวให้กบัผูบ้ริโภคไดท้ราบเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ ท่ีกิจการเสนอ
ขายใหแ้ก่พวกเขา โดยทัว่ไปการส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมือท่ีใชอ้ยู ่4 ชนิด คือ   

 4.1 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) หมายถึง การใชพ้นกังานขายเขา้
พบกับผูซ้ื้อโดยตรง เพื่อท าการเสนอขายสินค้า การขายโดยใช้พนักงานขายเป็นวิธีการส่งเสริม
การตลาดท่ีดีวธีิหน่ึง แต่ก็จะเสียค่าใชจ่้ายในการบริหารจดัการท่ีสูง 

 4.2 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบของการจ่ายเงินของกิจการเพื่อการ
ส่งเสริมการตลาดโดยไม่ต้องอาศยัตวับุคคลในการน าเสนอ หรือช่วยขายสินค้า แต่เป็นการใช้ส่ือ
โฆษณาประเภทต่าง ๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคเป็นกลุ่มใหญ่ เช่น การโฆษณาผา่นทางโทรทศัน์ และวทิย ุ  

 4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีท าหนา้ท่ีช่วยใน
กระตุ้นให้เกิดความต้องการในตวัสินค้าในระยะสั้ น และมีก าหนดเวลาท่ีแน่นอน ซ่ึงการส่งเสริม      
การขายจะช่วยใหพ้นกังานขายสามารถขายสินคา้ไดง่้ายข้ึน กิจกรรมการส่งเสริมการขายท่ีนิยมใช ้อาทิ    
การแจกตวัอยา่งฟรี การแจกคูปอง การใหข้องแถม การใชแ้สตมป์แลกสินคา้ และการชิงโชค เป็นตน้ 

 4.4 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) การให้ข่าวเป็นการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีไม่
ตอ้งเสียค่าใช้จ่าย หรือเสียค่าใช้จ่ายท่ีไม่สูงมากนกั เช่น การให้ข่าวเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ หน่วยงาน หรือ
พนักงานของกิจการแก่ส่ือมวลชน หรือการจัดประชุมสัมมนา เป็นต้น ส่วนการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง การท่ีองค์กรพยายามด าเนินกิจกรรมเพื่อสร้างทัศนคติ หรือภาพพจน์ท่ีดีต่อสาธารณชน        
ซ่ึงปัจจุบนัธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ไดเ้นน้ท่ีการแสวงหาก าไรแต่เพียงอย่างเดียว แต่ตอ้งใส่ใจการให้บริการ
แก่สังคมหรือชุมชนดว้ย ฉะนั้นการประชาสัมพนัธ์จึงเป็นเคร่ืองมือท่ีใชส้ าหรับการสร้างภาพพจน์ 

 การจัดการตราสินค้า 

 1. ความหมายของตราสินค้า หากจะแยกความหมายของค าวา่ ตราและสินคา้ออกจากกนั 
ตามความหมายของราชบณัฑิต (ราชบณัฑิตยสถาน, 2546) แลว้ ตราเป็นเคร่ืองหมายท่ีมีลวดลายและท า
เป็นรูปต่าง ๆ ส าหรับประทบัเป็นส าคญั   สินคา้ คือ ส่ิงของท่ีซ้ือขายกนั ดงันั้นเม่ือรวมเป็นความหมาย
ของตราสินคา้แลว้ ก็จะหมายถึงเคร่ืองหมายท่ีมีลวดลายเป็นรูปต่าง ๆ ใชส้ าหรับประทบัลงบนส่ิงของท่ี
ซ้ือขายกนั อยา่งไรก็ตามมีผูใ้หค้วามหมายของตราสินคา้ในเชิงธุรกิจไวใ้นแง่มุมต่าง ๆ ดงัน้ี  

 วกิิพีเดีย สารานุกรมเสรี ให้ความหมายของตราสินคา้ไวว้า่ ตราสินคา้เป็นรูปแบบของ
ภาพพจน์และไอเดียท่ีแสดงถึงสินคา้ ผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งแสดงถึง ช่ือ โลโก ้สโลแกน และ
ผลงานออกแบบของตวัสินคา้ ตราสินคา้เป็นขอ้มูลในเชิงมโนธรรม ท่ีแสดงออกในทางรูปธรรมของ
สัญลกัษณ์ท่ีส่ือถึงบริษทั สินคา้ และบริการ การสร้างตราสินคา้จะเกิดข้ึนจากการติดตลาดเน่ืองจาก  
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การโฆษณา การบอกต่อ การออกแบบท่ีมีเอกลกัษณ์โดดเด่น ในปัจจุบนัการสร้างตราสินคา้กลายมาเป็น
จุดส าคญัของวฒันธรรมและปรัชญาการออกแบบ 

 ไอโคบคัซี, ดอน.  (2551) กล่าวว่า ถา้จะนิยามให้ง่ายท่ีสุดแลว้ แบรนด์ก็คือ ช่ือ หรือ
สัญลกัษณ์ หรือเคร่ืองหมายท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ซ่ึงสามารถสร้าง
ความหมายเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการดงักล่าวข้ึนในใจของผูบ้ริโภคได ้เช่น น ้าอดัลมสีด ารสหวานซ่า
ซ่ึงเป็นสินค้าท่ีหลายคนยากจะระบุได้ชัดเจนว่าเป็นของแบรนด์ใดเม่ือต้องทดสอบแบบปิดตาชิม       
แต่   โคคา โคล่า กลับเป็นมากกว่าแค่น ้ าอดัลม เพราะความรู้สึกของผูบ้ริโภคต่อแบรนด์น้ีแรงกล้า      
จนท าให้พวกเขาต่อตา้นบริษทัไดเ้รียนรู้เม่ือออกนิวส์โคก้ ท่ีไม่เหลือความเป็นโคก้แบบเดิมเอาไวเ้ลย 
ดงันั้น หากผูบ้ริโภคไม่สามารถหาความหมายเก่ียวขอ้งกบัแบรนด์และไม่มีความรู้สึกใดต่อแบรนด์แลว้    
โคคาโคล่า ก็เป็นเพียงน ้าผสมน ้าตาลและเคร่ืองเทศบางอยา่งเท่านั้นเอง 

 ดลชยั  บุณยะรัตเวช (2545) กล่าวว่า ตราสินคา้ หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นความรู้สึก การรับรู้
รวม ๆ ท่ีถูกสร้างข้ึนมาให้บรรลุผลในความคิด และจิตใจของผูบ้ริโภค ทั้งส่วนท่ีมาจากวฒันธรรม 
บุคลากรขององคก์ร สินคา้ บริการ ช่ือ สัญลกัษณ์ การส่ือสาร ประสบการณ์ และอ่ืน ๆ  ซ่ึงผลรวมของ
ตราสินคา้ดงักล่าว จะท าหนา้ท่ีเพิ่มพนูคุณค่าและความนิยมในความคิดและจิตใจของคน 

 วิทวสั  ชยัปาณี (2548) สรุปความหมายของตราสินคา้วา่ ตราสินคา้ จะให้ความหมาย
ไดถึ้ง 4 ระดบั คือ รูปร่างภายนอก (Attributes) คุณประโยชน์ (Benefits) คุณค่า (Values) และบุคลิกภาพ 
(Personality) หรือตราสินคา้เป็นความรู้สึกของผูใ้ช ้

  ศิริกุล  เลากยักุล (2546) กล่าวกว่า ตราสินคา้ คือ ช่ือเสียงจากทุกส่ิงทุกอย่างท่ีเป็น
ประสบการณ์รวมเก่ียวกบัสินคา้ บริการ หรือองคก์ร 

 ดงันั้น ตราสินคา้ หรือแบรนด์ จึงเป็นช่ือ สัญลกัษณ์ เคร่ืองหมายท่ีติดมากบัสินคา้และ
บริการซ่ึงสอดคลอ้งกบัพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน (2546) ท่ีกล่าววา่ตราสินคา้เป็นเคร่ืองหมาย 
ท่ีมีลวดลายและท าเป็นรูปต่าง ๆ ส าหรับประทบัเป็นส าคญั นอกจากน้ีตราสินคา้ยงัมีความหมายทาง
จิตวทิยากบั ผูท่ี้ซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ ดว้ย กล่าวคือ เม่ือพวกเขานึกถึงสินคา้และบริการท่ีจะน าไป
แกไ้ขปัญหา หรือตอบสนองต่อความตอ้งการและความจ าเป็นของพวกเขาได้แล้ว พวกเขาจะนึกถึง    
ตราสินคา้ท่ีเคยซ้ือ หรือ เคยใชอ้ยา่งไดผ้ลก่อนตราสินคา้อ่ืน ๆ 

 2. ความส าคัญและความจ าเป็นในการสร้างตราสินค้า ปัจจุบนั ไดมี้การกล่าวถึงการสร้าง
ตราสินค้าในวงการตลาดและวงการธุรกิจเป็นอย่างมาก แต่การท่ีจะสร้างตราสินค้าให้ประสบ
ความส าเร็จได้นั้ น เป็นส่ิงท่ียากยิ่ง เพราะตราสินค้ามิได้เป็นเพียงแค่ช่ือ โลโก้ สัญลักษณ์ หรือ
เคร่ืองหมายการค้าท่ีท าให้ผูบ้ริโภคทราบว่าสินค้านั้นเป็นของผูผ้ลิตรายใดเท่านั้น อีกทั้งการสร้าง      
ตราสินคา้ใหป้ระสบความส าเร็จ จะตอ้งอาศยัความรู้ ความเขา้ใจ และความตั้งใจจริง ๆ ฉะนั้น หากบาง
คนกล่าวว่า ผมไดผ้ลิตแชมพูขจดัรังแคข้ึนมาและสร้างตราสินคา้ให้กบัมนัแล้ว คือตราสินคา้หอมดี   
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มีโลโกเ้ป็นรูปดอกมะลิสีขาว บนบรรจุภณัฑสี์เขียวสดใส ก็ยงัแสดงวา่ เขาไม่เขา้ใจถึงหลกัในการสร้าง
ตราสินคา้จริง เพราะนัน่เป็นเพียงการกล่าวถึงเพียงคุณลกัษณะดา้นรูปร่างและประโยชน์เท่านั้น แต่ยงั
ไม่ไดก้ล่าวถึงวา่หอมดีนั้นมีคุณค่าและมีบุคลิกของตราสินคา้อยา่งไร 

 ธนเดช   กุลปิติวนั (2551) กล่าวถึงเหตุผลท่ีส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจจ าเป็นต้องสร้าง      
ตราสินคา้ ซ่ึงสามารถสรุปไดเ้ป็นเหตุผลท่ีส าคญั 3 ประการ ดงัน้ี 

 2.1 คู่แข่งขันและเทคโนโลยีที่ท าให้สินค้าลอกเลียนแบบกันได้ง่ายขึ้น อดีตท่ีผ่านมา 
ธุรกิจท่ีผลิตสินคา้ข้ึนมาต่างก็จะมีสูตรลบั หรือสูตรพิเศษของสินคา้ของตน โดยท่ีคู่แข่งขนัจะรู้ถึงสูตร
พิเศษนั้นเป็นส่ิงยากยิ่ง อีกทั้งจ  านวนของคู่แข่งขนัในสินคา้แต่ละประเภทก็มิไดมี้มากเช่นปัจจุบนั อาทิ      
หากตอ้งการน ้ าหอมกล่ินเอกลกัษณ์ของผูห้ญิงโดยเฉพาะก็จะมีเพียงยี่ห้อ โคโค ชาแนล นัมเบอร์ 5             
ท่ีน ้ าหอมยี่ห้ออ่ืน ๆ ไม่สามารถท่ีจะเลียนเอกลกัษณ์ดา้นกล่ินได ้หรือกระเทียมเจียวและเส้นท่ีเหนียว
นุ่มของไวไว ท่ีผูผ้ลิตบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปในอดีตไม่สามารถลอกเลียนสูตรการผลิตได้ แต่ปัจจุบัน 
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกกล่ินน ้ าหอมท่ีเหมือนกบัโคโค ชาแนล นมัเบอร์ 5ไดต้ามร้านขายน ้ าหอมทัว่ไป 
หรือสามารถเลือกซ้ือบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปท่ีเหนียวนุ่ม และมีกระเทียมเจียวรสชาติดีท่ีไม่ต่างจากไวไวเลย 

 2.2 ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจุบนั ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ไดเ้ปล่ียนแปลงไป
จากอดีตเป็นอย่างมาก จากเดิมท่ีสินคา้จ าหน่ายในร้านคา้แบบดั้งเดิม ท่ีจ  าหน่ายสินคา้ประเภทต่าง ๆ 
โดยไม่พนกังานขายในการแนะน าหรือสนบัสนุนสินคา้ เปล่ียนเป็นการจดัจ าหน่ายในร้านคา้สมยัใหม่ 
ท่ีมีการแข่งขันกันรุนแรง ณ จุดขายเป็นอย่างมาก มีการคิดค้นวิธีการและกลยุทธ์ในการสร้าง          
ความสนใจของ ผูซ้ื้อในขณะท่ีเลือกซ้ือสินคา้ อาทิ การโฆษณาทางวิดีทศัน์ ณ จุดขาย การใช้พนกังาน
ขายแนะน าหรือสาธิตการใชสิ้นคา้ การสร้างตวัการ์ตูนและเสียงเพลงเพื่อเรียกร้องความสนใจของลูกคา้  

 ประกอบกบัมีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านอินเทอร์เน็ต ท่ีสามารถซ้ือสินคา้ได้
ตลอด 24 ชั่วโมง ท าให้ผูบ้ริโภคมีช่องทางในการซ้ือสินค้าท่ีมากกว่าในอดีตเป็นอย่างมาก ฉะนั้น     
ตราสินคา้ใดท่ีเป็นท่ีรู้จัก มีคุณภาพดี และเป็นท่ีนิยมของตลาด ก็จะสามารถจ าหน่ายไดดี้กว่า อาทิ           
หากผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะซ้ือน ้ าผลไมก้ระป๋องแลว้ มาลีและทิปโก ้ก็มกัจะไดรั้บการเลือกซ้ือมากกว่า
ยี่ห้ออ่ืน ๆ เช่นเดียวกบัการซ้ือยาสีฟันท่ีคอลเกตและใกล้ชิด หรือซอสมะเขือเทศของไฮซ์หรือโรซ่า  
หรือปลากระป๋องปุ้มปุ้ย สามแม่ครัวก็มกัจะถูกเลือกเป็นล าดบัตน้ เช่นกนั 

 2.3 ผู้บริโภค สมยัก่อนอุปสงคใ์นบางสินคา้จะมีมากกวา่อุปทาน ท าให้การผลิตสินคา้
ในสมยันั้นไม่ไดค้  านึงถึงผูบ้ริโภคมากนกัว่า พวกเขาจะพึงพอใจจากการใช้สินคา้นั้นหรือไม่ หรือไม่
ต้องคิดค้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีซับซ้อน หรือเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาเหมือนเช่นปัจจุบัน             
แต่ปัจจุบนัผูผ้ลิตสินคา้ต่าง ๆ ได้พยายามแสวงหากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด หรือกิจกรรมทาง
การตลาดในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อรักษาลูกคา้ของตนมิใหถู้กคู่แข่งขนัแยง่ชิงไป และยงัใชก้ลยุทธ์เหล่านั้น
ในการแย่งชิงลูกคา้จากคู่แข่งขนัอีกดว้ย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความภกัดีต่อตราน้อยลง อาทิ 
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หากผูผ้ลิตรายหน่ึงไดใ้ชก้ลยทุธ์ราคาถูก ก็จะท าใหสิ้นคา้ขององคก์รดูมีราคาท่ีแพงข้ึนในความรู้สึกของ
ลูกคา้    ทั้งท่ีเดิมนั้น ลูกคา้ก็คิดวา่ราคาสินคา้ขององคก์รมีความเหมาะสมแลว้ หรือสูตรลบัของสินคา้ท่ี
เคยมีอยู ่คู่แข่งขนัสามารถท าไดเ้ช่นเดียวกนั หรือหากจะขยายตลาดไปยงัต่างประเทศ สินคา้ก็ไม่เป็นท่ี
รู้จกัของตลาด ฉะนั้นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ลว้นเป็นเหตุผลส าคญัท่ีองคก์รจ าเป็นตอ้งสร้างตราสินคา้ทั้งส้ิน 

 ตราสินคา้ท่ีประสบความส าเร็จในตลาดมากเท่าใด ก็ยิ่งสามารถสร้างมูลค่าตราให้
สูงมากข้ึนเท่านั้น อาทิ โคก้ เป็นตราสินคา้ท่ีมีมูลค่าตราสูงท่ีสุดตลอดช่วง 4- 5 ปีท่ีผา่นมา เฉพาะมูลค่า
ตราก็สูงกว่าหุ้นของประเทศไทยทั้งหมด หรือสูงกว่าจีดีพีของอีกหลาย ๆ ประเทศ ในประเทศไทยมี 
ตราสินคา้อยู่หลายตราท่ีสามารถสร้างรายได้แก่ธุรกิจเป็นอย่างมาก และมีโอกาสเข้าไปแข่งขนักับ     
ตราสินคา้ในระดบัโลกได ้อาทิ ปตท. ท่ีสามารถติดหน่ึงในหา้ร้อยอนัดบัของบริษทัขา้มชาติของโลกท่ีมี
ผลก าไรสูงสุด แคร่ีบอย หลังคารถยนต์ท่ีเป็นท่ีรู้จักของชาวไทยและต่างประเทศ สิงห์ เอ็มเค สุก้ี       
การบินไทย เรดบูล มาลี หรือ จิม ทอมสันก็เป็นตราสินคา้ชั้นน าของไทย ท่ีจ  าหน่ายไปยงัต่างประเทศ  

 นอกจากน้ีหากพิจารณาถึงพฒันาการของการตลาดท่ีเร่ิมตั้งแต่การผลิตสินค้า
จ านวนมากเพื่อจ าหน่ายใหก้บักลุ่มตลาดจ านวนมาก จนเม่ือการแข่งขนัเร่ิมรุนแรงมากข้ึน ท าให้จ  านวน
ผูผ้ลิตในสินคา้ชนิดเดียวกนัมีเพิ่มข้ึน อาทิ ตลาดเบียร์และสุราของประเทศในอดีตจะมีเพียงสิงห์และ  
แม่โขง ท่ีเป็นตราสินคา้ท่ีรู้จกัเป็นอย่างดี แต่ปัจจุบนัมีเบียร์ท่ีจ  าหน่ายในตลาดกว่าสิบยี่ห้อ อาทิ ช้าง 
อาชา เรดฮอร์ส บลูไอซ์  ลีโอ ไทเบียร์ มิทไวดา้ ไฮเนเกน้ และคาล์ลเบิร์ค ท าให้กิจการยุคปัจจุบนัจึงมี
ความจ าเป็นอยา่งยิง่ในการเร่งสร้างตราสินคา้และธ ารงรักษาตราสินคา้ใหย้นืหยดัในตลาดนานท่ีสุด  

 ตราสินค้ายงัมีประโยชน์ต่อผูผ้ลิตอยู่หลายประการ อาทิ ตราสินค้าใช้แสดง    
ความเป็นเจา้ของผลิตภณัฑน์ั้นวา่เป็นของผูผ้ลิตรายใด ซ่ึงเม่ือตราสินคา้นั้นเป็นท่ียอมรับและเป็นท่ีรู้จกั
ของตลาดแลว้ก็จะช่วยกระตุน้ความตอ้งการของผูซ้ื้อไดเ้ป็นอยา่งดี โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง การขายสินคา้ใน
ระบบช่วยตวัเอง ท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือโดยอาศัยความเช่ือถือท่ีมีต่อตราสินค้านั้ น นอกจากน้ีแล้ว      
ตราสินคา้ยงัแสดงถึงความสามารถในการควบคุมตลาดดว้ย ทั้งน้ีเพราะหากตราสินคา้ใดเป็นท่ีรู้จกัและ
เป็นท่ียอมรับอย่างกวา้งขวางในตลาดแล้ว ย่อมแสดงถึงการมีส่วนแบ่งตลาดในสินค้าประเภทนั้น
มากกวา่ตราสินคา้อ่ืน ๆ ทั้งยงัช่วยเพิ่มยอดขาย ช่วยกระตุน้หรือเร่งการซ้ือของผูบ้ริโภคไดร้วดเร็วข้ึน 
อนัจะช่วยลดค่าใชจ่้ายในการโฆษณาเน่ืองจากลูกคา้ตดัสินใจไดร้วดเร็วจากตราสินคา้ท่ีพวกเขาเช่ือถือ 
ช่วยลดการเปรียบเทียบราคาเพราะผูซ้ื้อจะยอมรับราคาสินคา้ท่ีสูงกว่าไดเ้ม่ือตดัสินใจซ้ือตราสินคา้ท่ี
เป็นท่ีนิยมแพร่หลาย หรือเป็นตราสินคา้ท่ีมีคุณภาพและน่าเช่ือถือ ซ่ึงจะช่วยลดเวลาและความพยายาม
ในการแสวงหาสินค้าท่ีไม่มีตราสินค้าอาทิ แม้เคร่ืองปรับอากาศมิตซูบิชิ จะแพงกว่ายี่ห้ออ่ืน ๆ            
แต่ผูบ้ริโภคก็ยอมจ่ายซ้ือเพราะมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพและความคงทน   
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 3. องค์ประกอบของตราสินค้า โดยทัว่ไปจะมีองคป์ระกอบท่ีครอบคลุม 4 ระดบั ดงัน้ี   

 3.1 รูปร่าง (Attributes) หมายถึง รูปร่างภายนอกท่ีผูบ้ริโภคสามารถจดจ าตราสินคา้
นั้นได ้อาทิ ช่ือ สี โลโก ้สัญลกัษณ์ เคร่ืองหมายการคา้ หรือบรรจุภณัฑ์ เป็นตน้ ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้สินคา้
ในประเภทเดียวกนัเกือบจะทุกยี่ห้อ จะมีรูปร่างท่ีไม่แตกต่างกนัมากนัก เช่น ยาสีฟันเกือบทุกยี่ห้อท่ี
บรรจุลงในหลอดลามิเนต มีฝาเปิดปิดแบบฟร๊ิบทอป บรรจุภณัฑ์ของเบียร์ระดบัพรีเม่ียมส่วนใหญ่จะ
เป็นสีเขียว และระดบัอีโคโนม่ี (เบียร์ระดบัล่าง) จะเป็นสีชาหรือน ้าตาล 

 3.2 คุณประโยชน์ (Benefits) หมายถึง ประโยชน์ของสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคสามารถจบัตอ้ง
ได ้หรือรับรู้ไดถึ้งประโยชน์เม่ือไดใ้ชสิ้นคา้เหล่านั้น และในท านองเดียวกบัองค์ประกอบแรก สินคา้
ประเภทเดียวกนัส่วนใหญ่ ก็มกัจะมีคุณประโยชน์ท่ีไม่ต่างกนัมากนกั เช่น เม่ือเปิดเคร่ืองปรับอากาศ
แลว้รู้สึกว่าอากาศรอบตวัเยน็ข้ึน เม่ือใชเ้ตารีดรีดผา้แลว้ก็เห็นเส้ือผา้เรียบข้ึน หลงัใช้น ายาปรับผา้นุ่ม
แลว้จบัเน้ือผา้ก็ดูนุ่มข้ึน เช่นเดียวกบัเคร่ืองท าน ้ าอุ่น  ทุกยี่ห้อ ท่ีสามารถท าให้น ้ าอุ่นได ้ปากกาทุกยี่ห้อ 
ท่ีสามารถเขียนได ้หรือหลอดไฟทุกยีห่อ้ท่ีตอ้งสามารถใหแ้สงสวา่งไดเ้หมือนกนั   

 3.3 คุณค่า (Values) หมายถึง องคป์ระกอบของตราสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคไม่สามารถจบั
ตอ้งไดห้รือไม่สามารถสัมผสัไดโ้ดยตรง เหมือนกบั 2 องค์ประกอบแรก แต่มีความรู้สึกต่อตราสินคา้
นั้นได้ อาทิ ความรู้สึกศรัทธา ความรู้สึกน่าเช่ือถือ ความรู้สึกมัน่ใจ หรือความรู้สึกร่วมว่าเป็นคน
ทนัสมยั ไม่ตกยุค ดงันั้นคุณค่าของตราสินคา้จึงเกิดจากรู้สึกในใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้นั้น     
อนัเกิดมาจากการได้ใช้ ไดส้ัมผสั หรือมีความคุน้เคยกบัตราสินคา้นั้นมาเป็นอย่างดี เช่น คนอเมริกนั  
จะมีความรู้สึกว่า โคก้เป็นเคร่ืองด่ืมประจ าชาติ หรือผูห้ญิงเช่ือมัน่ในตนเองมากข้ึนหากใส่ชุดชั้นใน    
วาโกม้าท างาน หรือไปเท่ียวหา้งดิเอม็โพเร่ียมแลว้รับรู้ถึงความเป็นคนทนัสมยั 

 3.4 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง บุคลิกภาพตราสินคา้ท่ีให้กบัผูบ้ริโภคท่ีใช ้       
ตราสินคา้นั้น โดยบุคลิกภาพของตราสินคา้ใด ๆ ก็จะสะทอ้นถึงบุคลิกภาพของผูใ้ช้ตราสินคา้นั้น ๆ 
ออกมาวา่เขาเป็นคนอยา่งไร อาทิ ใจเยน็ สุขมุ รอบคอบ อบอุ่น เป็นลูกผูช้าย สมบุกสมบนั อ่อนไหวง่าย 
หรือทนัสมยั ฉะนั้น บุคลิกภาพของตราจึงสะทอ้นถึงบุคลิกภาพของกลุ่มผูบ้ริโภคตราสินค้านั้น ๆ 
นัน่เอง เช่น บุหร่ีมาร์ลโลโร่ท่ีสะทอ้นถึงบุคลิกภาพความเป็นลูกผูช้ายแบบคาวบอยตะวนัตก   

 4. ส่วนประกอบพืน้ฐานของตราสินค้า  โดยทัว่ไปจะมีองคป์ระกอบพื้นฐาน ดงัน้ี 

 4.1 ช่ือของตราสินค้า (Brand Name) เป็นส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ีอ่านออกเสียงได ้
ประกอบด้วย ตวัอกัษร ถ้อยค า และตัวเลข หรือทั้งสามส่ิงรวมกันก็ได้ (ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ 2544)         
แต่อย่างไรก็ตาม แม้การตั้งช่ือมิได้มีหลักเกณฑ์ท่ีแน่ชัดว่ามีแนวทาง หรือหลกัเกณฑ์ในการตั้งช่ือ      
ตราสินคา้อย่างไร โดยทัว่ไป ช่ือของตราสินคา้ก็มกัจะสามารถอ่านออกเสียงหรือเรียกช่ือไดง่้าย เช่น 
ชา้ง สิงห์ ลกัส์ โดฟ เปา เพค แฟ๊บ แพนทีน แฟซ่า พิซซ่าฮทั หรือมีความไพเราะและส่ือความหมายไดดี้ 
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อาทิ ช่ือรุ่นองคจ์าตุคามรามเทพท่ีมีช่ือเรียกไพเราะและเป็นมงคลยิ่ง เช่น จา้วเศรษฐี กวกัเงินเรียกทอง 
อุดมมงคลเทพประทานทรัพย ์มงคลทรัพยแ์สนลา้น เป็นตน้ ซ่ึงธุรกิจสามารถตั้งช่ือตราสินคา้ของตน
จากแหล่งท่ีมาของการตั้งช่ือ ดงัน้ี 

 4.1.1 ช่ือตราสินค้าที่มาจากช่ือเจ้าของ ปัจจุบนัยงัคงมีทั้งธุรกิจดั้งเดิมและธุรกิจ   
ใหม่ ๆ อยูจ่  านวนไม่นอ้ย ท่ีตั้งช่ือตราสินคา้ตามช่ือเจา้ของ เช่น ฟอร์ด ลาคอส และจอห์นเฮนร่ี เป็นตน้  

 4.1.2 ช่ือตราสินค้าที่มาจากช่ือของบริษัท บริษทัขนาดใหญ่ท่ีมีช่ือท่ีเสียงดี เป็นท่ี
รู้จกัของลูกคา้ และท่ีมีสินคา้จ าหน่ายอยูห่ลาย ๆ ชนิด และแต่ละชนิดก็จะมียอดจ าหน่ายท่ีสูง ประกอบ
กบัสินคา้เหล่านั้นก็ติดตลาดเป็นอยา่งดี ก็มกัจะใชช่ื้อของสินคา้ร่วมกบัช่ือของบริษทั เพราะตอ้งการให้
สินคา้เป็นท่ีรู้จกัอยา่งรวดเร็ว เช่น บริษทัโคคา โคล่า บริษทัโตโยตา้ บริษทัซมัซุง เป็นตน้  

 4.1.3 ช่ือตราสินค้าที่ธุรกิจหรือเจ้าของตั้งขึ้นมาเอง แหล่งท่ีมาของการตั้งช่ือ   
ตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีนิยมอีกวธีิหน่ึง ก็คือ การท่ีผูผ้ลิตตั้งช่ือสินคา้ข้ึนมาเอง โดยอาจจะนึกคิดข้ึนมาเองก็ได ้
อาทิ เฟอร์ราร่ี  และ อลัฟา-โรมิโอ  นอกจากน้ีแลว้ ช่ือตราสินคา้ท่ีเจา้ของตั้งข้ึนเองนั้นอาจจะเป็นช่ือท่ีมี
ความหมายดีในความรู้สึกของเจา้ของ อาทิ ครัวสวสัดี รสทิพย ์เลิศรส อาทิ หรือช่ือตราสินคา้ท่ีมาสัตว์
ในเทพนิยาย อาทิ สิงห์ กินนรี พญานาค ลีโอ หรือเป็นสัตวท์ัว่ไป อาทิ ชา้ง นกพิราบ และเสือ เป็นตน้  

 4.1.4 ช่ือตราสินค้าที่มาจากช่ือของแฟรนไซส์  ปัจจุบนั ได้มีผูป้ระกอบธุรกิจ
จ านวนไม่นอ้ยท่ีซ้ือแฟรนไซน์จากตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัของตลาด แลว้มาบริหารจดัการภายใตเ้ง่ือนไข
ของ     ตราสินคา้เหล่านั้น ซ่ึงวิธีน้ีผูป้ระกอบการไม่ตอ้งเสียเวลาและค่าใช้จ่ายในการสร้างตราสินคา้
ทั้งน้ีเพราะเจา้ของแฟรนไซส์ได้ท าการสร้างตราสินคา้ไวแ้ล้ว อาทิ เกาลูนชายส่ีบะหม่ีเก้ียว โกเด้ง      
ผึ้งนอ้ย ดอยตุง บา้นไร่กาแฟ วาว ีจุ่มแซบฮทั แบล็คแคนยอน หรือเอม็เค เป็นตน้  

 ในท้ายท่ีสุด เม่ือธุรกิจได้ตั้ งช่ือของสินค้า หรือบริการได้แล้วจะต้องมัน่ใจว่า 
สามารถน าเอาช่ือตราสินค้านั้นไปจดทะเบียนเพื่อขอรับการคุ้มครองตามกฎหมายได้ โดยช่ือของ      
ตราสินคา้ท่ีดีไม่ควรท่ีจะใกลเ้คียง หรือซ ้ าซ้อนกบัตราสินคา้อ่ืน ๆ ท่ีจ  าหน่ายอยูใ่นตลาด เพราะอาจท า
ใหผู้บ้ริโภคเกิดความสับสนในการรับรู้ และจดจ าได ้  

 4.2 เคร่ืองหมายการค้า  (Trade Mark) หมายถึง ส่วนหน่ึงของตราสินคา้ท่ีได้รับ   
การคุม้ครองตามกฎหมายให้ผูมี้สิทธิเท่านั้นท่ีสามารถใช้เคร่ืองหมายน้ีได ้ และห้ามมิให้ผูท่ี้ไม่ไดรั้บ
อนุญาตใช้เคร่ืองหมายการคา้น้ี เช่น เบนซ์และเชลล์ เรียกว่าช่ือของตราสินคา้ แต่ถา้เคร่ืองหมายดาว 
สามแฉกของเบนซ์ เรียกว่าตราสินค้าและเม่ือตราสินค้าหรือส่วนหน่ึงของตราสินค้าได้รับการจด
ทะเบียนและลิขสิทธ์ิแล้ว ก็จะเรียกว่าเคร่ืองหมายการค้า ดังนั้ น เคร่ืองหมายการค้า หรือยี่ห้อ               
จึงหมายถึงเคร่ืองหมายท่ีใช้หรือจะใช้เป็นท่ีหมาย หรือเก่ียวข้องกบัสินคา้ เพื่อแสดงว่าสินคา้ท่ีใช้
เคร่ืองหมายของเจา้ของเคร่ืองหมายการคา้นั้น แตกต่างกบัสินคา้ท่ีใชเ้คร่ืองหมายการคา้ของบุคคลอ่ืน 
โดยสัญลกัษณ์อาจจะประกอบไปดว้ย ช่ือ ขอ้ความ วลี สัญลกัษณ์ ภาพ งานออกแบบ หรือหลายส่วน
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ร่วมกนั โดยมีความหมายทางดา้นทรัพยสิ์นทางปัญญา เป็นเคร่ืองหมายแสดงถึงช่ือสินคา้เฉพาะอย่าง 
หรือทุกประเภท   โดยทัว่ไปเคร่ืองหมายการคา้ มี4 ประเภท ดงัน้ี  

 4.2.1 เคร่ืองหมายการค้า (Trade Mark) เป็นเคร่ืองหมายท่ีใช้ก ากบัสินคา้เพื่อ
แสดงวา่ สินคา้ท่ีใชเ้คร่ืองหมายนั้นแตกต่างกบัสินคา้ท่ีใชเ้คร่ืองหมายของผูอ่ื้น เช่น เอไอเอสกบัดีแทค 
แมค็โดนลัด ์มาม่า เรดบูล และคาราบาวแดง ท่ีไดรั้บการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้แลว้ 

 4.2.2 เคร่ืองหมายบริการ (Service Mark) เป็นเคร่ืองหมายท่ีใชก้บัธุรกิจบริการ 
เพื่อแสดงวา่บริการท่ีใชเ้คร่ืองหมายนั้นแตกต่างกบับริการท่ีใชเ้คร่ืองหมายของผูอ่ื้น   

 4.2.3 เคร่ืองหมายรับรอง (Certification Mark) เป็นเคร่ืองหมายท่ีใช้รับรอง
คุณภาพในสินคา้หรือบริการของผูอ่ื้น เช่น เคร่ืองหมายเชลลช์วนชิม 

 4.2.4 เคร่ืองหมายร่วม (Collective Mark) เป็นเคร่ืองหมายการคา้หรือบริการท่ี
ใช ้  โดยบริษทั สมาคม สหกรณ์ สหภาพ สมาพนัธ์ เช่น รูปชา้งในตะกร้อของเครือปูนซีเมนตไ์ทย 

 4.3 โลโก้ (Logo) หมายถึง สัญลกัษณ์ ซ่ึงเป็นเอกลกัษณ์ท่ีแสดงลกัษณะขององคก์ร 
หรือตราสินค้า ดังนั้ นโลโก้จึงเป็นส่วนหน่ึงของตราสินค้า ซ่ึงอาจจะเป็นช่ือของตราสินค้า หรือ
เคร่ืองหมายของตราสินค้า หรือทั้ งสองส่ิงร่วมกันก็ได้ นอกจากน้ีโลโก้ยงัใช้ประโยชน์ส าหรับ          
การก าหนดแนวคิดในการโฆษณาสินคา้นั้นอีกด้วย อาทิ โลโก้รูปดาวห้าแฉกของร้านสตาร์มาร์ท 
นอกจากน้ี ยงัมีโลโกอ่ื้นท่ีมีความหมายเหมือนช่ือตราสินคา้ อาทิ โลโกช้้อนตราหวัมา้ลาย ผกักาดดอง
ตรานกพิราบ หรือสบู่นกแกว้ นอกจากน้ี  โลโกท่ี้ใชอ้าจจะอุปมาอุปมยัถึง อ านาจ ความแรง ความเร็ว 
เช่น สิงโต สิงห์ กระทิง อินทรี หวัลูกศร เสือ งู โลโกท่ี้ใชอุ้ปมาอุปมยัถึงความแขง็แรง เช่น แรดและชา้ง  
หรือโลโก้ของรถยนต์ก็มีหลายทิศทาง เช่น เป็นเคร่ืองหมายของความมีฐานะ ความร ่ ารวย ความมี
อ านาจ วุฒิภาวะ ถนนแห่งความสุขและสนุกสนาน ความต่ืนเตน้ ทา้ทาย ความสุขของครอบครัว การ
ผจญภยั อิสรภาพ การปกป้อง และความงดงาม   โลโก้รูปปีกนางฟ้าของไนก้ีแทนความเบาใส่สบาย 
นกพิราบสีแดงของคาราบาวแดงแทนเสรีภาพท่ีกว่าจะไดม้าตอ้งแลกดว้ยชีวิต รูปมา้บินของเฟอร์ราร่ี
แทนความเร็วและแรง และโลโกรู้ปอากงของยาหม่องน ้ าตราเซียงพิวอ้ิวโดยค าวา่เซียงแปลวา่เหนือกวา่ 
ค  าวา่ เพียวคือ ยีห่อ้ และค าวา่อ้ิวคือน ้ามนั เป็นตน้  

 หลกัการวางโลโกข้อ้หน่ึงกล่าวว่า ไม่ว่าโลโกจ้ะมีลกัษณะอยา่งไร ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่จะมองโลโก้ในแนวนอนจากซ้ายไปขวา หรือจากขวาไปซ้าย ก็ได้ ดังนั้ น การวางโลโก้ใน
แนวนอนจะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคมองเห็นได้ง่ายและชัดเจนกว่าการวางในแนวตั้ง อย่างไรก็ตาม 
สัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นโลโกข้องตราสินคา้ อาจหมายถึง ทุกอยา่งท่ีสามารถใชแ้ทนบางส่ิงบางอยา่งส าหรับ
บางคน ในบางสถานการณ์ แต่การส่ือสารก็ไม่สามารถส่ือสารเฉพาะสัญลกัษณ์แต่เพียงอย่างเดียวได ้
เพราะไม่มีส่ิงใดท่ีท่ีผ่านการส่ือสารแลว้ จะยงัคงความจริงเช่นเดิมได ้เน่ืองจากมีการปรุงแต่งจากผูส่้ง
สารและผูรั้บสาร เช่น สีด าท่ีอาจส่ือถึงความเศร้า ส่ิงชัว่ร้าย แต่ในอีกความหมายหน่ึงก็ส่ือถึงความเซ็กซ่ี 
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 ชยัรัตน์  อศัวางกรู. (2548) ไดน้ าเสนอรูปแบบของโลโกไ้ว ้4 รูปแบบ ดงัน้ี 

 4.3.1 โลโก้แบบตัวอกัษร (Letter Form) โลโกใ้นลกัษณะน้ีจะใชอ้กัษรเป็นโลโก ้
ท าให้มีขอ้เด่นท่ีผูบ้ริโภค หรือผูซ้ื้อ สามารถอ่านช่ือ และจดจ าโลโกไ้ปพร้อมกนัได ้อาทิ แม่โขง 3 เอ็ม 
มาม่า และกะรัต ท่ีใชโ้ลโกแ้บบตวัอกัษร เพราะสามารถอ่านช่ือและจดจ าโลโกไ้ปพร้อมกนัได ้   

 4.3.2 โลโก้แบบรูปภาพ (Pictorial Form) โลโกใ้นลกัษณะน้ีจะใช้รูปภาพเป็น   
โลโก ้เพราะรูปภาพสามารถส่ือ บรรยายแทนค าพูด หรือค าบรรยายไดอ้ย่างดี และตราสินคา้หลาย ๆ 
ตราก็ประสบความส าเร็จในการใช้ภาพสร้างการจดจ าให้กบัผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อในตรายี่ห้อเหล่านั้น  
และภาพนั้นอาจจะสามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลา หรือตามความเหมาะสมในสถานการณ์การ
แข่งขัน อาทิ สิงห์ เคเอฟซี จอห์นน่ี วอกเกอร์ และลาคอส ท่ีใช้โลโก้แบบรูปภาพ อย่างไรก็ตาม     
นกัการตลาดหลายท่านยงัมีความเห็นว่า โลโก้อาจจะสามารถเปล่ียนแปลงไดไ้ปตามกาลเวลา หรือ   
ตามความเหมาะสมในสถานการณ์การแข่งขนั ทั้งน้ีเพื่อให้เกิดความทนัสมยั และเกิดการรับรู้ท่ีง่ายและ
รวดเร็วข้ึน แต่ก็มิใช่วา่จะเปล่ียนโลโกบ้่อยเกินไป จนเกิดความสับสนในการรับรู้ของลูกคา้ได ้

 4.3.3 โลโก้แบบนามธรรม (Abstract Form) โลโก้ในลกัษณะน้ีจะมีพื้นฐาน
ความคิดของการออแบบโลโก โดยการผูกเร่ืองเล่าท่ีมีความหมายท่ีเก่ียวขอ้งกบัตราสินคา้นั้น ท าให้
ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้รับรู้เร่ืองราวของสินคา้ไปในตวั อาทิ ขนมอากิโกะท่ีผูกพนักบัตวัละครส่ีตวั หรือ   
โลโกแ้บบนามธรรมของธนาคารกรุงเทพ ไนก้ี บางจาก และธนาคารกรุงไทย   

 4.3.4 โลโก้แบบผสมผสาน (Combination Form) โลโกใ้นลกัษณะน้ีจะใช้ทั้ง
ตวัอกัษร รูปภาพ ทั้งภาพท่ีมีอยูจ่ริงหรือภาพแบบนามธรรม หรือภาพกราฟฟิคต่าง ๆ มาท าการประยุกต ์
หรือผสมผสาน ดดัแปลงใหก้ลายเป็นโลโกข้องตราสินคา้ อาทิ ลิโพวิตนัดี และเบเยอร์กบัการออกแบบ  
โลโก้แบบผสมผสาน  ดงันั้น ไม่ว่าจะออกแบบโลโกใ้นรูปแบบใดในขา้งตน้ก็ตาม แต่การออกแบบ     
โลโกท่ี้ดีตอ้งสอดคลอ้งกบัคุณสมบติัท่ีดีของสินคา้ ชดัเจน สามารถดึงดูดใจเม่ือพบเห็นทั้งระยะใกล้
หรือระยะไกลได ้ท าใหลู้กคา้รู้สึกคุน้เคย จดจ าไดง่้าย และเหมาะสมกบัผลิตภณัฑด์ว้ย 

 4.4 สโลแกน (Slogan) เป็นขอ้ความหรือวลีสั้ น ๆ ท่ีแสดงถึงลกัษณะเฉพาะตวัของ
ผลิตภณัฑ ์ส่ือถึงบุคลิกภาพของตราสินคา้ และแก่นแทข้องความเป็นตราสินคา้นั้น ท าให้ผูบ้ริโภคจดจ า
ตราสินคา้นั้นไดง่้ายข้ึน ดงันั้นสโลแกนจึงตอ้งจริงใจและมีความสัมพนัธ์กบัตราสินคา้เป็นอยา่งดีดว้ย 
นอกจากน้ีแล้ว ยงันิยมน าเอาสโลแกนของตราสินคา้ไปใช้ในการวางแผนโฆษณาให้สอดคล้องกบั
สโลแกนนั้นดว้ย เช่น บาร์บีคิวพลาซ่า ตวัจริงเร่ืองป้ิงยา่ง เอม็เค ช่วงเวลาแห่งความอบอุ่น  

 ชยัรัตน์  อศัวางกรู (2548)ไดน้ าเสนอรูปแบบของสโลแกนไว ้5 รูปแบบ ดงัน้ี 

 4.4.1 สโลแกนที่มีลักษณะในเชิงออกค าส่ังหรือบอกให้กระท า (Imperative 
Slogan) สโลแกนในลกัษณะน้ี มกัข้ึนตน้ขอ้ความหรือวลีดว้ยค ากริยา เช่น ไนก้ี มีสโลแกนวา่ อยากท า
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อะไรก็ท าไป (Just Do It) หรือสุราจอห์นน่ี วอล์คเกอร์มีสโลแกนวา่ กา้วเดินต่อไปไม่หยุดย ั้ง (Keep 
Walking) และ คอมพิวเตอร์แอปเป๊ิล มีสโลแกนวา่ คิดต่าง (Think Different) เป็นตน้ 

  4.4.2 สโลแกนทีม่ีลกัษณะอธิบายถึงผลติภัณฑ์ (Descriptive Slogan) สโลแกนใน
ลกัษณะน้ี มกัจะเป็นสโลแกนท่ีพยายามอธิบายถึงผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือค าสัญญาท่ีแบรนด์ให้ไว้
กบัลูกค้า เช่นคลอสเตอร์ วามสุขท่ีคุณด่ืมได้ หรือโตชิบ้า น าส่ิงท่ีดีสู่ชีวิต หรือดรีมเวิล์ด โลกแห่ง
ความสุข หรือห้างสรรพสินคา้แมริ คิงส์ มีทุกส่ิงให้เลือกสรร หรือวีตา้เบอร่ี ประโยชน์ดี ๆ ท่ีไม่ควร
มองขา้ม หรือปูนตราเสือ ผนงัแกร่ง ทน    ไม่แตกร้าว หรือนมสดหนองโพ นมโคแท ้ๆ เป็นตน้ 

 4.4.3 สโลแกนที่มีลักษณะกล่าวอ้างว่าตนเหนือกว่ารายอื่น (Superlative Slogan) 
สโลแกนในลักษณะน้ี มักจะเป็นสโลแกนท่ีพยายามอวดอ้าง หรือพยายามช้ีว่าตราสินค้าของตน
เหนือกวา่คู่แข่งขนัในตลาดรายอ่ืน ๆ อยา่งไรบา้ง อาทิ สายการบิน Lufthansa ท่ีใชส้โลแกนวา่ ไม่มีวิธี
ไหนท่ีจะบินไดดี้เท่ากบัเรา (There’s no better way to fly) หรือสยามพารากอ้น ท่ีใชส้โลแกนวา่ สยาม
พาราก้อน ห้างสรรพสินคา้ท่ีใหญ่ท่ีในเอเชีย (แสดงว่าห้างสรรพสินคา้ในเอเชียรายอ่ืน ๆ เล็กกว่าตน
ทั้งหมด) หรือการบินไทยรักคุณเท่าฟ้า (สายการบินอ่ืน ๆ รักคุณนอ้ยกวา่เรา) 

 4.4.4 สโลแกนที่มีลักษณะกระตุ้นให้ผู้อ่านหรือลูกค้าได้คิดต่อ (Provocative 
Slogan) สโลแกนในลกัษณะน้ีเป็นรูปแบบค าถามท่ีชวนให้ลูกคา้คิดต่อ หรือจิตนาการต่อเอาเอง แต่ก็
พยายามจะส่ือความหมายเป็นนยัวา่ ตราสินคา้ของตนเองนัน่แหละท่ีลูกคา้เลือกแลว้จะไม่ผิดหวงั เช่น 
ร้านเชียร์ (Sears) ท่ีใช้สโลแกนว่า “ท่ีไหนอีกละ” (where else?) ซ่ึงสโลแกนน้ีจะพยายามส่ือไปยงั
ผูบ้ริโภคใหคิ้ดต่อวา่ “แลว้คุณคิดวา่จะมีหา้งไหนท่ีขายของมีคุณภาพเท่าเรา และถูกกวา่เราอีกละ”   

 4.4.5 สโลแกนที่มีลักษณะเจาะจงว่าเป็นผู้น าหรือมีความช านาญมากที่สุดในกลุ่ม  
(Specific Slogan) สโลแกนในลกัษณะน้ี มกัจะเป็นสโลแกนท่ีพยายามจะส่ือสารวา่ ในสินคา้ประเภท
นั้น ตราสินค้าของเขามีความเป็นผูน้ าในกลุ่มนั้น หรือตราสินค้าของเขาเช่ียวชาญว่าใคร ๆ เช่น 
ไวอะกร้าท่ีส่ือสารวา่ ตราสินคา้เขาเช่ียวชาญในยาท่ีสามารถเพิ่มสมรรถภาพทางเพศมากกวา่ใคร ๆ หรือ
รถแลนดโ์รเวอร์ท่ีพยายามส่ือสารวา่เป็นตน้ก าเนิดของรถประเภทออฟโรด (Off -Road) ตวัจริง เป็นตน้     

 4.5 บรรจุภัณฑ์ (Packaging) การออกแบบการบรรจุภณัฑ์เร่ิมเขา้มามีบทบาทส าคญั
ต่อการคา้และการบริการในฐานะของส่ิงท่ีช่วยอ านวยความสะดวกแก่การขนส่งสินคา้ โดยท าหน้าท่ี 
ขั้นพื้นฐานอนัดบัแรก คือ ปกป้องคุม้ครองสินคา้ให้ปลอดภยัจากความเสียหาย อนัเน่ืองมาจากการ
กระทบกระเทือน และป้องกนัส่ิงปนเป้ือนท่ีไม่พึงประสงค ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนในระหวา่งการขนส่งสินคา้
ท่ีผลิตภณัฑ์จากโรงงาน ไปจนกระทัง่ถึงมือผูบ้ริโภค ซ่ึงบทบาทน้ีมีผลท าให้รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์    
มีการพฒันาข้ึนมารับรอง มีการออกแบบภาชนะบรรจุแบบปิด เช่น ถงัไม ้การรู้จกัปิดผนึกบรรจุภณัฑ ์
เช่น มีฝาจุกปิดขวด ฯลฯ เป็นตน้ เทคนิคและกรรมวิธีการบรรจุท่ีพฒันาข้ึนตามหน้าท่ีใช้สอยเหล่าน้ี   
จึงเป็นผลท าใหเ้กิดการพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์หลากหลายลกัษณะตามกาลเวลา  
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 จากการคน้พบวสัดุ หรือเทคโนโลยีท่ีน ามาใช้ในการผลิตบรรจุภณัฑ์สมยัใหม่ ท า
ให้การออกแบบบรรจุภณัฑ์ มีความโดดเด่น  ภายใตส้ภาพของการแข่งขนัอยา่งรุนแรง ตวับรรจุภณัฑ์
จ  าเป็นตอ้งออกแบบให้เด่นสะดุดตา เม่ือวางประกบกบับรรจุภณัฑ์ของคู่แข่งขนั จึงจะมีโอกาสไดรั้บ
ความสนใจจากกลุ่มเป้าหมาย โดยเทคนิคท่ีใชก้นัมากในการสร้างความโดเด่น ก็คือ รูปทรงและขนาด 
ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบพื้นฐานของบรรจุภณัฑ ์ร่วมกบัการตั้งช่ือตราสินคา้ให้เด่น มีภาพพจน์ของตราและ
ความแตกต่าง เป็นความรู้สึกท่ีจะตอ้งก่อให้เกิดข้ึนกบักลุ่มเป้าหมายเม่ือมีการสังเกตเห็น แลว้จูงใจให้
พวกเขาอ่านรายละเอียดบนบรรจุภณัฑ ์และการมีความรู้สึกร่วมท่ีดี โดยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีสร้าง
ข้ึนเพื่อให้ผู ้ซ้ือเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อศิลปะท่ีออกแบบบรรจุภัณฑ์โดยรวม เร่ิมจากการก่อให้เกิด       
ความสนใจด้วยความเด่น เปรียบเทียบรายละเอียดต่าง ๆ เพื่อจูงใจให้ตดัสินใจซ้ือ และส้ินสุดลงดว้ย
ความรู้สึกท่ีดีท่ีสามารถสนองต่อความตอ้งการของผูซ้ื้อได ้จนก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึก
อยากเป็นเจา้ของ และอยากทดลองสินคา้พร้อมบรรจุภณัฑ์เหล่านั้น 

 อยา่งไรก็ตาม ในสมยัก่อนบรรจุภณัฑ์ก็ถูกผลิตข้ึนมาเพื่อเพื่อเก็บรักษาสินคา้ให้
คงสภาพเป็นส่วนใหญ่ แต่ปัจจุบนั บรรจุภณัฑ์มีบทบาทในดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยเร่ิมเนน้ไปท่ี
ความสวยงาม และความสะดุดตา ตลอดจนความสะดวกในการน าไปใช้  ฉะนั้น บรรจุภณัฑ์ในปัจจุบนั
จึงท าหนา้ท่ีท่ีส าคญัในการสนบัสนุนตราสินคา้ และสนบัสนุนกิจกรรมทางดา้นการตลาด ดงัน้ี 

 4.5.1 ท าหน้าทีร่องรับ บรรจุภณัฑจ์ะท าหนา้ท่ีรองรับสินคา้ใหร้วมกนัอยูเ่ป็นกลุ่ม
นอ้ย หรือตามรูปร่างของภาชนะบรรจุนั้น ๆ  

 4.5.2 ป้องกัน  บรรจุภัณฑ์จะท าหน้าท่ีป้องกันและคุ้มครองสินค้าท่ีบรรจุอยู่
ภายในไม่ให้บุบ หรือยุบสลาย เสียรูป หรือเสียหายอนัเกิดจากสภาพส่ิงแวดลอ้ม อาทิ ระยะเวลาใน    
การเก็บรักษา สภาพการขนส่ง ท าใหสิ้นคา้คงสภาพเหมือนเม่ือผลิตออกจากโรงงาน  

 4.5.3 ท าหน้าทีรั่กษา  บรรจุภณัฑจ์ะท าหนา้ท่ีรักษาคุณภาพสินคา้ให้คงเดิม ตั้งแต่
ผูผ้ลิต หรือโรงงานผลิตไปจนถึงมือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 

 4.5.4 แจ้งข้อมูล  บรรจุภัณฑ์จะท าหน้าท่ีแจ้งรายละเอียดต่าง ๆ ของสินค้า
เก่ียวกบัชนิดของสินคา้ คุณภาพ และแหล่งท่ีมาหรือจุดหมายปลายทาง โดยบรรจุภณัฑ์ตอ้งแสดงขอ้มูล
อย่างชดัเจนให้ผูบ้ริโภครู้ว่า สินคา้ท่ีอยู่ภายในคืออะไร ผลิตจาท่ีไหน มีปริมาณเท่าใด ส่วนประกอบ  
วนัเวลาท่ีผลิต วนัเวลาท่ี หมดอายุ การระบุขอ้ความส าคญั ๆ ตามท่ีกฎหมายก าหนดไว ้  

 4.5.5 ดึงดูดความสนใจ  บรรจุภณัฑ์จะช่วยชกัจูงในการซ้ือสินคา้ เน่ืองจากสินคา้
ชนิดใหม่มีเพิ่มข้ึนอยู่ตลอดเวลา และการแข่งขนัก็เพิ่มมากข้ึนทุกขณะ ผูซ้ื้อสินคา้ย่อมไม่อาจติดตาม
การเคล่ือนไหวทางดา้นตลาดไดท้นั ฉะนั้น บรรจุภณัฑ์จึงตอ้งท าหนา้ท่ีแนะน าผลิตภณัฑ์ท่ีถูกบรรจุอยู่
ใหก้บัผูซ้ื้อดว้ย ตอ้งดึงความสนใจของผูซ้ื้อท่ีไม่เคยใชผ้ลิตภณัฑ์นั้น ๆ ให้สนใจในการใช ้และหลงัจาก
ใชแ้ลว้เกิดความพอใจท่ีจะซ้ือซ ้ าอีก นอกจากน้ีบรรจุภณัฑ์จะท าหนา้ท่ีขายและโฆษณาสินคา้ควบคู่กนั



 53 

ไปในตวัดว้ยเสมือนหน่ึงเป็นพนกังานขายเงียบ ท าให้บรรจุภณัฑ์ท่ีจะสามารถดึงดูดความสนใจ และ 
ชกัจูงใจใหเ้กิดการซ้ือได ้จึงเป็นผลจากปัจจยัหลาย ๆ อยา่ง เช่น รูปร่าง รายละเอียด และตวัอกัษร   

 4.5.6 ช่วยเพิม่ผลก าไร บรรจุภณัฑ์จะท าหนา้ท่ีอยา่งสมบูรณ์ไม่ได ้ถา้ไม่สามารถ
ช่วยเพิ่มผลก าไรให้กับผลิตภัณฑ์ท่ีบรรจุอยู่ บรรจุภัณฑ์สามารถช่วยส่งเสริมยุทธวิธีการตลาด           
โดยการเปิดตลาดใหม่ หรือการเพิ่มยอดขายให้กบัสินคา้แต่ละชนิด เน่ืองจากในตลาดมีสินคา้และ        
คู่แข่งขนัเพิ่มข้ึนตลอดเวลา หากบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ใดไดรั้บการออกแบบเป็นอย่างดี ก็จะสามารถ
ดึงดูดผูบ้ริโภคและก่อใหเ้กิดการซ้ือมากกวา่ผลิตภณัฑอ่ื์น ๆ ไดใ้นท่ีสุด   

 4.5.7 สร้างมูลค่าเพิ่ม  บรรจุภณัฑ์จะช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้แก่ผลิตภณัฑ์ สร้าง
ความเช่ือถือ และเป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภคดว้ย 

 4.5.8 การแสดงตัว คือ การส่ือความหมาย บุคลิก ภาพพจน์ การออกแบบและ
สีสันแห่งคุณภาพ ความคุม้ค่าต่อผูบ้ริโภค ใหข้อ้มูลผลิตภณัฑช์ดัแจง้ สร้างความมัน่ใจใหก้บัผูใ้ช ้  

 4.59 การจัดจ าหน่ายและการกระจาย เหมาะสมต่อพฤติกรรมการซ้ือขาย
เอ้ืออ านวยการแยกขาย การส่งต่อ การตั้งโชว ์การกระจาย การส่งเสริมจูงใจในตวั ทนต่อการขนยา้ย 
และขนส่ง และการคลงัสินคา้ดว้ยตน้ทุนสมเหตุสมผล ไม่เกิดรอยขดูขีด หรือช ารุด   

 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของลูกค้า 

 ในการสร้างตราสินค้าหากกิจการสามารถหาเร่ืองราวท่ีดีและท าให้ผลิตภณัฑ์ของเรา        
มีคุณค่าท่ีมีความเก่ียวขอ้งและมีความหมายกบัผูบ้ริโภคไดแ้ลว้ก็จะก่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภคในตราสินคา้ของเราตามมาในท่ีสุดได ้เพราะการตดัสินใจซ้ือ เป็นกระบวนการในการเลือกท่ี
จะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือก  ต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงในชีวติประจ าวนันั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งตดัสินใจใน
ทางเลือกต่าง ๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ
สถานการณ์ ดงันั้นการเขา้ใจในกระบวนการตดัสินใจซ้ือจะช่วยให้ธุรกิจสามารถใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดเพื่อการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในแต่ละขั้นตอนของการซ้ือได้ดี และมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน 
กระบวนการตดัสินใจซ้ืออาจแบ่งไดเ้ป็น 6 ขั้นตอน ดงัน้ี   

 1. จุดกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความอยากซ้ือ เป็นส่ิงกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความอยากซ้ือ หรือ
เป็นการตระหนกัในปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัตนหรือบุคคลรอบขา้งจนท าให้ตอ้งแสวงหาซ้ือสินคา้มาแกไ้ข
ปัญหาเหล่านั้นให้หมดไปหรือให้เบาบางลง ตัวอย่างเช่น การซ้ือประจ า อาทิ การซ้ือสบู่ยาสีฟัน
หนงัสือพิมพ ์ซ้ือเพื่อแกปั้ญหา อาทิ การซ้ือยาแกไ้อมารับประทานเน่ืองจากไอ ซ้ือเพื่อแทนของเก่า อาทิ 
ซ้ือรถใหม่แทนรถเก่าท่ีขายไป ซ้ือเป็นบางโอกาส อาทิ  ซ้ือน ้ าอบน ้ าหอมในช่วงสงกานต์ซ้ือเพราะ
ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไปอาทิ ซ้ือสบู่ก้อนใหม่แทนก้อนเดิมท่ีหมดไปซ้ือเพราะการเปล่ียนแปลง     
ส่วนบุคคลอาทิ ซ้ือยาลดความอว้นมารับประทานเพราะร่างกายอว้นข้ึน 
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 2. การพิจารณา มกัผสมผสานระหว่างส่วนประกอบภายนอกของสินคา้ หน้าท่ี และ
ประโยชน์ของสินคา้ใหเ้ขา้กบัคุณค่าทางจิตใจ ทั้งน้ีเพราะการซ้ือสินคา้หรือบริการใด ๆ จะมีตน้ทุนเกิด
ข้ึนกบัผูบ้ริโภคเสมอ ดงันั้นหากสินคา้มีความหมายกบัตนเองมาก และมีราคาแพง ผูบ้ริโภคมกัจะใช้
เวลาในการพิจารณานานกวา่จะตดัสินใจซ้ือ แต่หากเป็นสินคา้หรือบริการราคาถูก ก็มกัจะตดัสินใจซ้ือ
โดยใชเ้วลาไม่นานมากนกั เช่น การซ้ือบา้น การซ้ือรถ การซ้ือคอนโดหรือการซ้ือเคร่ืองประดบัราคา
แพง ๆ ผูบ้ริโภคจะพิจารณาทั้งราคาและคุณค่าทางจิตใจร่วมกนั อาทิ บา้นราคาแพงแต่สามารถบ่งบอก
ฐานะของผูอ้ยูอ่าศยัได ้หรือน ้าหอมราคาแพง แต่หากใส่แลว้จะไดรั้บค าชมจากเพศตรงขา้ม 

 3. การค้นหาข้อมูลของสินค้าหรือบริการที่ต้องการ ในการค้นหาข้อมูลของสินค้า      
หรือบริการท่ีตอ้งการ ผูบ้ริโภคสามารถหาไดจ้ากหลายแหล่ง อาทิ จากประสบการณ์ส่วนตวั ครอบครัว 
ร้านคา้ ดูจากการโฆษณา อ่านจากบทความ หรือสอบถามจากผูเ้ช่ียวชาญในสินคา้นั้น ๆ ตวัอยา่งเช่น   
ในการซ้ือรถยนต ์ผูซ้ื้ออาจหาขอ้มูลไดจ้ากการชมโฆษณาจากส่ือต่าง ๆ บริษทัผูผ้ลิตรถยนต ์ผูท่ี้เคยใช้
รถยนตม์าก่อน เพื่อนร่วมงานท่ีมีรถยนต ์และพนกังานขายรถยนต ์  

 4. การเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ มีจ  านวนตราให้เลือกในสินค้าประเภทนั้นมากน้อย    
แค่ไหนและอะไรเป็นพื้นฐานส าคญัท่ีผูบ้ริโภคเลือกซ้ือ เช่น ส่วนประกอบภายนอกหรือประโยชน์ของ
สินคา้นั้น ตวัอยา่งเช่น   ในการซ้ือเคร่ืองปรับอากาศ ผูซ้ื้ออาจจะเลือกซ้ือเคร่ืองปรับอากาศโดยพิจารณา
จากความคงทน รูปแบบท่ีสวยงาม ความประหยดัไฟ ประสิทธิภาพในการใหค้วามเยน็ความสามารถใน
การฟอกอากาศ   คอมเพรสเซอร์ท่ีเสียงเบา ความเหมาะสมกบัการใชง้าน หรือแม่ส่วนใหญ่ใชเ้ลือกซ้ือ
ผา้ออ้มใหลู้กเพราะราคาท่ีสมเหตุสมผล ซึมซบัไดดี้ สะดวกในการใช ้และคุณภาพของผา้ออ้ม 

 5. การซ้ือ ธุรกิจจะตอ้งวเิคราะห์ใหไ้ดว้า่ อะไรมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือในขั้นสุดทา้ยของ
กลุ่มผูบ้ริโภค อาทิ เพราะราคาถูก การส่งเสริมการขายท่ีดี คุณภาพสูง รูปแบบถูกใจ หรืออ่ืน ๆ อาทิ 
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือรถขั้นสุดทา้ย คือ ดอกเบ้ียถูก ราคาไม่แพง บริการหลงัการขายท่ีดี 

 6. ประสบการณ์หลงัการใช้ คือ ผูซ้ื้อพอใจตราสินคา้นั้นหรือไม่ เหตุผลใน การตดัสินใจ
ขอ้ใดมีความส าคญัมากข้ึนหรือนอ้ยลง ผูซ้ื้อเคยพบตราสินคา้อ่ืนท่ีดีกวา่ไหม และโดยทัว่ไป พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ การใช ้มกัจะมีพฤติกรรมในการตอบสนอง คือ เม่ือบุคคลมีความพึงพอใจในสินคา้ 
หรือบริการท่ีซ้ือมกัเกิดการซ้ือซ ้ า แต่หากไม่พึงพอใจก็มกัจะเลิกใชสิ้นคา้นั้น 

  เราสามารถเช่ือมโยงการประเมินผลภายหลงัจากท่ีผูซ้ื้อมีประสบการณ์การในการใช้
ตราสินคา้นั้นมาแลว้ โดยลกัษณะของการประเมินของผูบ้ริโภค อาจปรากฏใน 3 รูปแบบ ดงัน้ี 

 6.1 ความสามารถประเมินคุณภาพได้ก่อนการซ้ือ หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อสามารถท่ีจะ
ประเมินคุณภาพของตราสินคา้ท่ีเขาจะซ้ือไดก่้อนวา่ดีหรือไม่ โดยอาจจะอาศยัขอ้มูล หรือประสบการณ์
จากแหล่ง  ต่าง ๆ มาประกอบการประเมิน อาทิ แม้ผูต้ ้องการท าศลัยกรรมไม่เคยไปใช้บริการจาก
โรงพยาบาลยนัฮีมาก่อน  แต่ก็สามารถประเมินคุณภาพไดว้า่มีคุณภาพท่ีดี โดยใชค้วามมีช่ือเสียงตดัสิน   
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 6.2 ความสามารถประเมินคุณภาพได้หลังการซ้ือ หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อจะสามารถ 
ประเมินว่าตราสินคา้นั้นดีหรือไม่ภายหลงัจากการซ้ือ หรือขณะท่ีก าลงัใช้อยู่ กล่าวคือ หากผูซ้ื้อไม่
สามารถประเมินคุณภาพของตราสินคา้นั้นไดก่้อนท่ีจะซ้ือ เขาก็จะใชป้ระสบการณ์ท่ีไดจ้ากการซ้ือและ
การใชต้ราสินคา้นั้นเป็นตวัตดัสินคุณภาพ อาทิ ขณะรับประทานอาหารในร้านอาหาร ผูซ้ื้อสามารถบอก
ได้ว่าอาหารนั้นอร่อยหรือไม่ อย่างไรก็ตามการท่ีผูบ้ริโภคจ าเป็นต้องใช้ประสบการณ์มาประเมิน
คุณภาพของตราสินคา้นั้น ก็เพราะวา่ ถึงแมพ้วกเขาจะมีขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้นั้นมาก่อน แต่ก็ยงัไม่
อาจน าประเมินคุณภาพได ้จนกวา่จะตอ้งเขา้ไปใช้ตราสินคา้นั้นจริง อาทิ แมจ้ะไดรั้บการบอกเล่าหรือ   
ดูจากอินเทอร์เน็ต ถึงความสวยงามของเกาะมลัดีฟก็ตาม แต่การท่ีจะสัมผสักบัความสวยงามนั้นไดจ้ริง       
เขาตอ้งไปเยี่ยมชมเกาะนั้นดว้ยตนเอง ประกอบกบัตราสินคา้ท่ีบุคคลอ่ืนเห็นวา่ดีและมีคุณภาพ แต่ใน
ลูกคา้รายนั้นอาจจะมีมุมมองท่ีไม่ดีได ้เช่น เราอาจไม่ประทบัใจในภาพยนตร์ท่ีอีกคนบอกวา่ประทบัใจ  

 6.3 ความยากล าบากในการประเมินคุณภาพ หมายถึง การท่ีผูซ้ื้อจะมีความยุง่ยากใน
การประเมินผลในคุณภาพ ทั้งน้ีเพราะพวกเขาไม่สามารถท่ีจะประเมินคุณภาพของตราสินคา้นั้นไดว้า่ดี 
หรือไม่ดี   แมจ้ะใชไ้ปแลว้ อาทิ หลงัจากไปใชบ้ริการจากโรงแรมแห่งหน่ึงมาแลว้ เขาก็ยงัไม่สามารถ
บอกไดว้า่โรงแรมแห่งนั้นมีบริการท่ีดีหรือไม่ นอกจากน้ี ผูบ้ริโภคอาจไม่มีความเช่ือมัน่ท่ีเพียงพอว่า
คุณสมบติัต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ในตวัของสินคา้ท่ีพวกเขาซ้ือมานั้นมีคุณภาพท่ีดีจริง เพราะลูกคา้บางกลุ่มยงัมี
ความคิดว่าบริษทัหรือผูใ้ห้บริการ จะให้ผลประโยชน์กบัพวกเขาจริง ๆ หรือไม่นั้นเป็นส่ิงท่ีพิสูจน์ได้
ยาก อาทิ นายหน้า ผูค้า้หุ้นจะให้ผลตอบแทนแก่เขาท่ีคุม้ค่าจริงหรือไม่ หรือหมอดูจะทายอนาคตได้
แม่นย  าหรือจริงหรือไม่ หรือแวน่สายตาจะท าใหใ้ส่แลว้ไม่ปวดตาจริงหรือไม่   

งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 บรรเจิด พฤกษะศรี และคณะ (2543) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง การเปล่ียนแปลงรูปแบบของ
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือใน อ. ป่าซาง จ. ล าพนู มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเปล่ียนแปลง
รูปแบบของผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือและศึกษาปัญหาในการเปล่ียนแปลงรูปแบบของผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้าย
ทอมือ การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเบ้ืองตน้ ท่ีใชข้อ้มูลปฐมภูมิและเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ ขนาดประชากร
จ านวน 7 กลุ่ม โดยเก็บขอ้มูลจากประชากรทั้งหมด เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลใช้การสร้าง
แบบสอบถามและออกภาคสนามสัมภาษณ์เจา้ของผูผ้ลิตผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ สถิติใช้ในการวิจยั
ไดแ้ก่ ความถ่ีและ อตัราร้อยละวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ไมโครคอมพิวเตอร์และโปรแกรมส าเร็จรูปผล
การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีผลต่อการเปล่ียนแปลงรูปแบบของผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ พบว่า 
การเปล่ียนแปลงรูปแบบของผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือ ของชมรมเครือข่ายกลุ่มทอผา้ฝ้ายอ าเภอป่าซาง
ข้ึนอยูก่บัความพึงพอใจของลูกคา้ทั้งในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย  และการส่งเสริมการตลาด  
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 ส่วนปัญหาในการเปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภณัฑ์ผา้ฝ้ายทอมือพบวา่ ส่ิงแวดลอ้มภายนอก
ทั้งทางด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ด้านสังคมและวฒันธรรม ด้านธรรมชาติ ด้านต่างประเทศ       
ดา้นลูกคา้ ดา้นคู่แข่งขนั ดา้นผูข้ายวตัถุดิบ และดา้นแรงงาน ท าให้เกิดปัญหาทางดา้นเงินลงทุนดา้น
การตลาดต่อชมรมเครือข่ายกลุ่มทอผา้ฝ้ายอ าเภอป่าซาง เป็นผลให้ไม่สามารถเปล่ียนแปลงรูปแบบ
ผลิตภณัฑผ์า้ฝ้ายทอมือไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ และมีขอ้เสนอแนะจากชมรม สรุปไดว้า่ รัฐบาล 
ควรส่งเสริมการทอผา้ฝ้ายอย่างจริงจงั และส่งเสริมให้เป็นองค์กรท่ีมีแผนงานแน่นอน ส่วนด้าน
การตลาด ควรหาตลาดท่ีแน่นอนทั้งในประเทศและต่างประเทศให้แก่ชมรม โดยตรง ไม่ตอ้งผา่นพ่อคา้
คนกลาง ท าให้ผลประโยชน์ตกกบักลุ่มและชาวบา้นอย่างทัง่ถึง และเป็นการสร้างศกัยภาพในดา้น    
การแข่งขนัของชุมชนอีกด้วย และชมรมกลุ่มทอผา้ฝ้ายควรท่ีจะรักษาคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้มี   
ความสม ่าเสมอและไดม้าตรฐานเพื่อสร้างการยอมรับในตวัสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ 

 ล าแพน  จอมเมือง, และสุทธิพงษ์  วสุโสภาผล (2546) ได้ศึกษาเร่ือง ผา้ทอไทล้ือ : 
เศรษฐกิจชุมชนเพื่อการพึ่งตนเอง โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) ศึกษาแบบแผนการทอผา้ของชุมชนไทล้ือ
ในอดีตตลอดจนสถานภาพของชุมชนกบัการจดัการธุรกิจชุมชน (2) เพื่อการพึ่งตนเอง และบทบาท
ธุรกิจชุมชนกบัการพฒันาทางเลือกในการพึ่งตนเองของชุมชน โดยมีกระบวนการเรียนรู้จากการปฏิบติั
ร่วมกันทั้ งจากการด าเนินงานร่วมกัน การประชุมกลุ่มเพื่อระดมความคิดเห็น การวิเคราะห์และ
แลกเปล่ียนการเรียนรู้ร่วมกัน การเข้าร่วมกิจกรรม ประเพณี พิธีกรรม รวมทั้ งการส ารวจและ            
การสัมภาษณ์แบบเจาะลึกแลว้น ามาสังเคราะห์เน้ือหาและวเิคราะห์บริบทท่ีเก่ียวขอ้งกนั 

 จากระบบภูมิปัญญาหรือวฒันธรรมของชุมชนไทล้ือ ซ่ึงนับได้ว่าเป็นองค์ความรู้และ
ประสบการณ์ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการสืบทอดในเชิงวิถีชีวิตควบคู่ไปกบัการเปล่ียนแปลงตามยุคสมยั ดงันั้น 
การทอผา้ไทล้ือ จึงเป็นการผลิตซ ้ าทางวฒันธรรม และมีการเปล่ียนแปลงเพื่อการด ารงอยูไ่ม่ไดเ้ป็นเพียง
กิจกรรมท่ีก่อให้เกิดรายไดเ้ท่านั้น แต่ยงัมีระบบคุณธรรม ศีลธรรม ทางศาสนาก ากบัและแทรกอยูด่ว้ย 
เช่น การเผื่อแผ่แบ่งปันให้ผูอ่ื้น การน าไปใชใ้นพิธีกรรมทางศาสนา การใช้เป็นเคร่ืองสักการะส าหรับ
พิธีกรรมต่าง ๆ ตามความเช่ือของคนไทล้ือ นอกจากน้ียงัเป็นระบบภูมิปัญญาท่ีมีรากเหงา้ดงัเดิมและ
เป็นจิตวิญญาณของคนในชุมชนไทล้ือ ท่ีแสดงให้เห็นถึงตวัตนและสังคมของชุมชนได ้โดยการทอผา้
เป็นกิจกรรมทางวฒันธรรมท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงส่ิงท่ีบ่งบอกถึงทกัษะความช านาญดั้งเดิมและยงัเป็น
ส่วนหน่ึงของระบบการผลิตท่ีด ารงอยูใ่นชุมชนมาก่อนท่ีแบบแผนการผลิตของชุมชนจะถูกกระทบจาก
กระแสทุนนิยมจากภายนอก การผลิตใหม่ท่ีมีการผสมผสานองคค์วามรู้ในการทอผา้ให้สอดคลอ้งกบั
สถานการณ์ใหม่ นัน่คือ ไดเ้กิดการเรียนรู้และมีการปรับตวัอยูต่ลอดเวลา จนสามารถพฒันาเป็นการซ้ือ
ขายแลกเปล่ียนท่ีก่อให้เกิดรายได้จุนเจือครอบครัว หรือจะมองได้อีกลักษณะหน่ึงว่าเป็นธุรกิจราย
ครัวเรือนท่ีสามารถเช่ือมโยงกนัเป็นกลุ่มธุรกิจชุมชนในระดบัต าบลได ้ 
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 นอกจากน้ี สถานภาพของชุมชนในอดีตท่ีผา่นมามีการทอผา้ในลกัษณะการใชอ้งคค์วามรู้
เดิมมาผสมผสานแลว้ผลิตซ ้ าข้ึนใหม่และมีการเปล่ียนแปลงเพื่อการด ารงอยู่ภายใตก้ระแสของระบบ
เศรษฐกิจแบบทุนนิยมแล้วพฒันาและเลือกใช้มาเป็นระบบธุรกิจของชุมชน ซ่ึงระบบดงักล่าวน้ีอาจ
ไม่ใช่รูปแบบท่ีประสบความส าเร็จในการท าธุรกิจชุมชนในเชิงผลตอบแทนดา้นก าไรและการเติบโต
ของกิจการหรือการใช้เทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการะบวนการผลิตหากแต่ตอ้งอาศยัทุนเดิมและการมี
ส่วนร่วมในการคิดคน้วา่ จะผลิตอะไร จะขายให้ใคร จะขายอย่างไรแบะขุมขนไม่สามารถด ารงอยูไ่ด้
ดว้ยการท าธุรกิจชุมชนเพียงอยา่งเดียวเท่านั้นและจากการศึกษายงัพบว่าธุรกิจชุมชนท่ีจะพึ่งตนเองได้
นั้นจะตอ้งท าควบคู่ไปกบัอาชีพอ่ืน ๆ เช่น อาชีพเกษตรกรรม ซ่ึงเป็นอาชีพดั้งเดิมของเกษตรกรใน    
ชนบท อาชีพช่างไม ้ช่างปูน และอาชีพรับจา้งอ่ืนไปพร้อม ๆ กนั โดยอยู่บนพื้นฐานความหลากหลาย
ทางด้านอาชีพ จึงจะเป็นแนวทางหน่ึงส าหรับการพึ่ งตนเองของชุมชน อีกทั้ง ธุรกิจชุมชนยงัเป็น
แนวทางในการยกระดบัรายได ้ชีวิตความเป็นอยู่และคุณภาพชีวิตของชุมชนในชนบทท่ีเป็นกลุ่มคน
ส่วนใหญ่ของประเทศและเป็นรากฐานการพฒันา หากชุมชนเหล่าน้ีมีงานท าและมีรายไดท่ี้สูงข้ึนจะ
ช่วยลดปัญหาต่าง ๆ ในสังคมได้ และส่งผลกระทบด้านบวกต่อภาวะเศรษฐกิจโดยรวมของประเทศ 
โดยในการประกอบธุรกิจชุมชนควรมุ่งเน้นสร้างความเขอ้มแข็งของชุมขน ส่งเสริมให้เกิดเศรษฐกิจ
ชุมชนแบบพึ่ งตนเอง ใช้ภูมิปัญญาท้องถ่ิน และทรัพยากรท่ีเป็นวตัถุดิบในชุมชนโดยคนในชุมชน     
เพื่อคนในชุมชน ใหค้นในชุมชนไดคิ้ดเอง วางแผนและตั้งเป้าหมายดว้ยตนเอง ซ่ึงจะเป็นการแกปั้ญหา
เศรษฐกิจฐานรากในประเทศไดแ้ละสามารถลดปัญหาทางสังคมจากการอพยพแรงงานเขา้สู่เมืองใหญ่
เพื่อหางานท าโดยเฉพาะในช่วงท่ีวา่งจากการผลิตในภาคการเกษตร อีกทั้งยงัเป็นการสร้างความเขม้แข็ง
ใหก้บัชุมชนและความย ัง่ยนืทางเศรษฐกิจของไทยในระยะยาวต่อไปอีกดว้ย 

 

 ธเนศ   ศรีวิชยัล าพนัธ์ (2544) ศึกษาเก่ียวกบัการจดัการกลุ่มสะสมทุนเพื่อพฒันาเศรษฐกิจ
ชุมชนแบบยัง่ยืน กรณีศึกษาจงัหวดัเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อทดลองใชรู้ปแบบของกลุ่มสะสม
ทุนท่ีเหมาะสมกบักลุ่มสะสมทุนท่ีจดัตั้งข้ึนมาตามแนวคิดของชาวบา้น เพื่อให้กลุ่มสะสมทุนสามารถ
พฒันาต่อไปไดอ้ยา่งย ัง่ยืน และเพื่อให้กลุ่มสะสมทุนเป็นแหล่งเงินทุนให้กบัชุมชนและสามารถพฒันา
ชุมชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยใชว้ธีิการศึกษาแบบส่วนร่วม (PAR) กบักลุ่มตวัอยา่ง 2 หมู่บา้น  

 จากการศึกษาพบว่า กลุ่มเครดิตยูเน่ียนสารภี มีอตัราการขยายตวัของเงินทุนเรือนหุ่น
ค่อนขา้งสูง และมีอตัราการเพิ่มข้ึนของสมาชิกค่อนขา้งสูงและสามารถปล่อยเงินกูใ้ห้กบัสมาชิกได้
น าไปลงทุนประกอบอาชีพ ซ่ึงถือว่าเป็นตวัอยา่งท่ีมีประสิทธิภาพและสามารถพฒันาไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
และมีแนวโนม้ท่ีจะพฒันาต่อไปอยา่งย ัง่ยนื ส าหรับอีกกลุ่มตวัอยา่งคือ บา้นป่าสักนอ้ย กลุ่มตวัอยา่งน้ีมี
อตัราการขยายตวัของเงินทุนเรือนหุ้นค่อนขา้งต ่า และอตัราการเพิ่มข้ึนของสมาชิกก็ต ่าเช่นกนั แต่กลุ่ม 
ก็สามารถปล่อยเงินกูใ้หก้บัสมาชิกเพื่อน าไปชงทุนประกอบอาชีพและเพื่อการศึกษาของบุตรได ้ดงันั้น
การด าเนินงานของกลุ่มน้ีจึงไม่ประสบความส าเร็จเท่าท่ีควร และมีการพฒันาค่อนขา้งชา้ 
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 ปัจจยัท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างประสบความส าเร็จในการด าเนินการได้แก่ สมาชิกและ
กรรมการมีความเขา้ใจในหลกัการด าเนินงานของเครดิตยูเน่ียน คณะกรรมการมีความเสียสละและ        
มีคุณธรรม การมีระบบบญัชีท่ีสามารถตรวจสอบได้ การมีระบบสวสัดิการคุม้ครองสมาชิก มีการให้
การศึกษาอย่างต่อเน่ือง และมีระบบเครือข่าย ส่วนปัญหาในการพฒันากลุ่มไดแ้ก่ ผูน้  าชุมชนไม่ให ้  
การสนบัสนุน เกิดความแตกแยกในชุมชน ถูกต่อตา้นจากเจา้หนา้ท่ีของรัฐในพื้นท่ี ความไม่เขา้ใจ
หลกัการของเครดิตยเูน่ียนท่ีแทจ้ริง กลุ่มมีเงินทุนนอ้ย และคณะกรรมการไม่มีความเสียสละ   

 ส าหรับขอ้แนะน าท่ีได้จากการศึกษาคือ ทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกับการส่งเสริมการออมใน
ชุมชนควรจะร่วมมือกนัศึกษาและพฒันารูปแบบของกลุ่มสะสมทุนให้เหมาะสมมากยิ่งข้ึน ควรเปิด
โอกาสให้ชุมชนไดท้ราบถึงขอ้ดี ขอ้เสียของกลุ่มสะสมทุนในรูปแบบต่างๆ และให้ชุมชนไดต้ดัสินใจ
เลือกกลุ่มสะสมทุนท่ีเหมาะสมเอง องค์การบริหารส่วนต าบลควรเขา้มามีบทบาทในการส่งเสริมการ
ออมทรัพย์ของชุมชน ควรมีการฝึกอบรมทางด้านบัญชีและทบทวนบทบาทของคณะกรรมการ        
อย่างต่อเน่ือง รัฐบาลควรจะมีความจริงใจในการแกปั้ญหาดา้นเงินทุนจนให้ชุมชนสามารถช่วยเหลือ
ตนเองได ้และสามารถท่ีจะพฒันาแหล่งเงินทุนของตนเองใหมี้ความย ัง่ยนืต่อไป 

 อารีย์ เช้ือเมืองพาน (2544)  ท าการศึกษาปัจจยัและเง่ือนไขท่ีมีผลต่อความส าเร็จหรือ
ลม้เหลวของกลุ่มสะสมทุนในเขตภาคเหนือตอนบน ผลกระทบจากการด าเนินงานของกลุ่มสะสมทุน
แต่ละประเภท และวิเคราะห์เปรียบเทียบเพื่อให้เห็นถึงปัจจยัท่ีเหมือนกนัหรือท่ีแตกต่างกนัในอนัท่ีจะ
ส่งผลต่อความส าเร็จหรือลม้เหลวของกลุ่มออมทรัพยแ์ต่ละประเภท อนัประกอบดว้ย ธนาคารหมู่บา้น 
กลุ่มออมทรัพย์เพื่อการผลิต และกลุ่มเครดิตยูเน่ียนในเขตพื้นท่ี 3 จังหวดัภาคเหนือตอนบน
ประกอบดว้ย เชียงใหม่ เชียงราย และล าปาง  

 การศึกษาพบว่า ปัจจัยและเง่ือนไขท่ีจะท าให้กลุ่มสะสมทุนประสบความส าเร็จหรือ
ลม้เหลวนั้นข้ึนอยูก่บั (1) ผูน้  าชุมชนหรือผูน้ ากลุ่มตอ้งเป็นบุคคลท่ีสมาชิกไวว้างใจ (2) คณะกรรมการ
ด าเนินงานส่วนใหญ่ไดรั้บการศึกษาในระดบัประถมศึกษาท าให้การบริหารการจดัการประสบปัญหา
อย่างมากโดยเฉพาะปัญหาทางด้านบญัชี (3) สมาชิก สมาชิกส่วนใหญ่มุ่งหวงัประโยชน์ท่ีได้จาก      
การจดัตั้งกลุ่มเครดิตยเูน่ียนมากเกินไป เม่ือไม่ไดใ้นส่ิงท่ีตนเองมุ่งหวงัจะลาออกไป (4) ปริมาณเงินทุน 
เงินทุนท่ีไดจ้ากการสะสมทุนของสมาชิกมีนอ้ยแต่ความตอ้งการเงินกูมี้มาก ส าหรับปัจจยัภายนอกคือ 
การไดรั้บการสนบัสนุนจากหน่วยงานหรือองค์กรภายนอกในด้านการให้ความรู้เก่ียวกบัการบริหาร
จดัการ และพบการศึกษาวา่การด าเนินงานของกลุ่มสะสมทุนท่ีเหมาะสมควรจะอยูใ่นรูปแบบของกลุ่ม
เครดิตยเูน่ียน เน่ืองจากมีกระบวนการพฒันาท่ีชดัเจน มีรูปแบบการบริหารงานท่ีเป็นสากล และสามารถ
พฒันารูปแบบไปสู่สหกรณ์ออมทรัพยชุ์มชนได ้และพบวา่การด าเนินงานภายใตก้ลุ่มสะสมทุนประเภท
อ่ืน เ ม่ือด า เนินงานไปได้ระยะหน่ึงจะประสบปัญหา  บางกลุ่มต้องการรักษากลุ่มไว้ ต้องมี                  
การปรับเปล่ียนรูปแบบมาสู่เครดิตยเูน่ียน และสามารถพฒันากลุ่มไดอ้ยา่งเขม้แขง็และย ัง่ยนื   
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 ส านักงานคณะกรรมการสาธารณสุขมูลฐาน (2543) ได้ท าการศึกษาเร่ือง การวิจยัและ
พฒันา : ความเข้มแข็งของชุมชนและประชาคมสุขภาพ ซ่ึงสามารถวิเคราะห์ปัจจัยท่ีมีผลต่อ
กระบวนการสร้างเสริมความเขม้แขง็ชองชุมชนไดด้งัน้ี 

 1. บริบททางสังคมวฒันธรรมของชุมชน    

 1.1 วัฒนธรรมประเพณี การรวมกลุ่มและความร่วมมือในการจัดกิจกรรมต่าง ๆ 
ทางด้านวฒันธรรมประเพณีของศาสนาพุทธ และอิสลาม ถือเป็นเวทีชุมชนในการร่วมคิด ร่วมจดั
กิจกรรมเพื่อแกปั้ญหา และพฒันาชุมชน ความเช่ือ และความศรัทธาในศาสนาก่อให้เกิดการรวมกลุ่ม
เพื่อบ าเพญ็ประโยชน์ต่อสาธารณะ เช่น การซ่อมกุโบร์ท่ีจงัหวดัยะลา  ท าหนา้ท่ีเช่ือมความสัมพนัธ์ของ
คนในชุมชน เช่น การช่วยเหลือเก้ือกลูแรงงานในการผลิต “ซอมือ” ในจงัหวดันครศรีธรรมราช เป็นตน้ 

 1.2 ลักษณะ และความสัมพันธ์ของคนในชุมชน ท่ีมีผลต่อกระบวนการเสริมสร้าง
ความเขม้แข็งของชุมชนไดแ้ก่ (1) ลกัษณะของคนในชุมชนเป็นคนมองโลกในแง่ดี ให้ความร่วมมือ   
ต่อส่วนรวม มีความเป็นอยูท่ี่เรียบง่าย พอใจ และภูมิใจในชีวิตความเป็นอยูข่องตนเอง มีแนวคิดในการ
ท่ีจะพึ่งพาตนเอง ไม่รอคอยความช่วยเหลือจากหน่วยงานภายนอก และ (2) ความสัมพนัธ์ของคนใน
ชุมชนมีความสัมพนัธ์เชิงเครือญาติ มีความรัก สามคัคีกนั ช่วยเหลือเก้ือกูลรวมตวักนัไดดี้ ไม่มีปัญหา
ความขดัแยง้ มองปัญหาร่วมกนั ท าใหชุ้มชนมีแรงเกาะเก่ียวกนัท่ีแน่นแฟ้น 

 1.3 สภาพแวดล้อมชุมชน การท่ีชุมชนมีสถานท่ีท่ีพฒันาเป็นแหล่งท่องเท่ียว ท าให้
ประชาชนมีรายไดจ้ากการท่องเท่ียว  มีป่าไมซ่ึ้งเป็นแหล่งทรัพยากร-ธรรมชาติท่ีอุดมสมบรูณ์ มีผลท า
ให้คนในชุมชนได้ประโยชน์จากทรัพยากรดงักล่าว สามารถด ารงชีวิตอยู่ได้อย่างปกติสุข และเม่ือ
ทรัพยากรธรรมชาติถูกท าลายคนในชุมชนก็รวมตวักนัเพื่ออนุรักษ ์

 2. ปัจจัยภายในชุมชน   

 2.1 ลกัษณะผู้น าชุมชน ท่ีมีผลต่อกระบวนการเสริมสร้างความเขม้แขง็ชุมชน คือ 

 2.1.1 การมี ผู้น าที่หลากหลาย  ทั้ งด้านคุณวุฒิ  ว ัยวุฒิ  และการกระจายใน
หลากหลายพื้นท่ี ก่อให้เกิดการมีส่วนร่วมอย่างกวา้ง ผูน้ าในชุมชนในมีทั้งผูน้  าท่ีเป็นทางการ ไดแ้ก่  
ผูใ้หญ่บา้น สมาชิก อบต. และผูน้ าท่ีไม่เป็นทางการไดแ้ก่ ผูเ้ฒ่าผูแ้ก่ของชุมชนซ่ึงเป็นอดีตผูน้ าท่ีเป็น
ทางการ อดีตครู หรือขา้ราชการบ านาญ ผูน้ าทางวฒันธรรม ผูน้ าศาสนา ผูน้ ากลุ่มสตรี ผูน้ าเยาวชน   

 2.1.2 การมี ผู้น าที่มีวิ สัยทัศน์  สนใจเรียนรู้ส่ิงต่าง ๆ และมองโลกในแง่ดี               
มีความสามารถในการคิด วิเคราะห์ สรุปบทเรียนการพฒันาท่ีผ่านมา คิดรอบดา้น คิดอย่างเป็นระบบ 
สามารถวิเคราะห์ถึงรากเหงา้ของปัญหาท่ีเกิดข้ึนในชุมชนอย่างแทจ้ริง มีแนวคิดในการพฒันาทอ้งถ่ิน
บนพื้นฐานความตอ้งการของชุมชน และมีแนวคิดท่ีจะร่วมกนัพฒันาเพื่อการพึ่งพาตนเอง 
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 2.1.3 การมีผู้น าที่มีจิตส านึกสาธารณะ มีความเสียสละเพื่อส่วนรวม ขยนั อดทน
ไม่กลวัปัญหาอุปสรรค 

 2.1.4 การมีผู้น าที่มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี เป็นท่ียอมรับนับถือของชาวบ้าน และ        
มีความสามารถในการจูงใจชาวบา้นใหร่้วมกนัพฒันาหมู่บา้น 

 2.1.5 การมีผู้น าที่มีความสามารถด้านการจัดการสูง คิดแล้วลงมือท าทันที            
มีความตั้งใจ จริงใจและเอาใจใส่ในงานอย่างต่อเน่ือง ท าหน้าท่ีเป็น   ผูป้ระสานงานท่ีดี ไม่ผูกขาด
ความคิดของตนเอง ใหโ้อกาสคนในชุมชนร่วมแสดงความคิดเห็นในการแกไ้ขปัญหา และพฒันาชุมชน 

 2.2 กลุ่ม/องค์กรชุมชน ทั้งท่ีเกิดข้ึนตามธรรมชาติและการสนบัสนุนจากหน่วยงาน 
เช่น องคก์ารบริหารส่วนต าบล (อบต.) กรรมการหมู่บา้น กลุ่มอาชีพต่าง ๆ กลุ่มสตรี กลุ่มแม่บา้น ฯลฯ 
ช่วยแกปั้ญหาและพฒันาชุมชน ชุมชนท่ีมีกลุ่ม/องคก์รชุมชนท่ีมีการรวมตวักนัค่อนขา้งเขม้แข็งอยูก่่อน
แลว้ เม่ือไดรั้บการกระตุน้จากทีมวจิยัจะสามารถด าเนินการพฒันาไปไดอ้ยา่งรวดเร็ว 

 2.3 การเผชิญภาวะวิกฤตของชุมชน คนในหมู่บา้นประสบวิกฤตเศรษฐกิจต่างๆ เช่น 
ราคาข้าวเปลือกตกต ่ า ราคายางพาราตกต ่ า ปัญหาหน้ีสิน ปัญหายาเสพติด การถูกเวนคืนท่ีดิน            
ผูน้  า กลุ่ม/องคก์รชุมชนและชาวบา้นจะร่วมมือกนัแกไ้ขปัญหาวิกฤตซ่ึงหากผา่นวิกฤตนั้นไดชุ้มชนจะ
เรียนรู้ถึงวธีิการจดัการ และเม่ือพบปัญหาต่าง ๆ ก็จะสามารถจดัการไดดี้ 

 2.4 กระบวนการจัดการการเรียนรู้เพือ่ชุมชน   

 2.4.1 การที่ชุมชนมีกระบวนการจัดการเรียนรู้ดว้ยการพฒันาภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน
เพื่อใชป้ระโยชน์ในชุมชน เช่นการรวมกลุ่มหมอนวดแผนไทย และการฟ้ืนฟูการนวดไทย 

 2.4.2 ชุมชนมีการบูรณาการความรู้ใหม่ในการพฒันาเป็นทางเลือกท่ีหลากหลาย
ส าหรับชุมชน โดยการศึกษาดูงาน และการรับความรู้จากภายนอก ศึกษาสถานการณ์ชุมชนตนเอง       
น าข้อมูลท่ีเป็นสภาพจริงมาก าหนดเป็นแผนพฒันาชุมชน เช่ือมโยงเครือข่ายการเรียนรู้กับชุมชน
ภายนอก ท าให้เกิดการรับรู้ และแลกเปล่ียนประสบการณ์กันอย่างกวา้งขวาง ผลผลิตท่ีเกิดข้ึน           
เช่น การผลิตขา้วกลอ้ง การท าเกษตรธรรมชาติท่ีทดลองใช้สารชีวภาพในการผลิตผลไมน้อกฤดูกาล        
การเรียนรู้ท่ีจะส่งเสริมใหเ้ยาวชนเล่นกีฬาเพื่อลดปัญหายาเสพติด แทนการใชว้ธีิจบักุม เป็นตน้ 

 2.5 การพัฒนา/การเคลื่อนไหวอย่างต่อเน่ือง พื้นท่ีวิจัยท่ีเคยเป็นชุมชนท่ีได้รับ         
การพฒันาดีเด่นในด้านต่าง ๆ จะมีประสบการณ์ในการพฒันา ท าให้ประชาชนมีความต่ืนตวั และ         
มีความพร้อมในการพฒันาตนเองอยา่งสม ่าเสมอ กระบวนการเสริมสร้างความเขม้แข็งจะท าไดง่้ายกวา่
พื้นท่ียงัไม่เคยมีประสบการณ์ของความส าเร็จ 
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 2.6 ประสบการณ์ในการพัฒนาแล้วเกิดผลในเชิงลบ ท าให้การพฒันาท าได้ยากข้ึน 
เน่ืองจากชาวบา้นเกรงว่าจะเกิดปัญหาเช่นเดิมอีก  เช่น  ท าให้เกิดความแตกแยก  เกิดการทะเลาะวิวาท 
ท าใหช้าวบา้นคิดวา่ต่างคนต่างอยูใ่นช่วงเวลาหน่ึงจะดีกวา่การท างานร่วมกนัท่ามกลางความขดัแยง้ 

 2.7 การมีส่วนร่วมของชุมชน ไดแ้ก่ การท่ีประชาชนได้มีส่วนร่วมในการวางแผน 
ก าหนดทิศทางการพฒันาชุมชน จะท าใหเ้กิดความร่วมมือท่ีดี 

 2.8 การมีระบบการส่ือสารที่ดี  ได้แก่ การประชุม การพูดคุยอย่างเป็นทางการ     
หรือไม่เป็นทางการ การส่ือสารโดยใชเ้วทีสาธารณะของชุมชน เช่น การประกอบพิธีกรรมทางศาสนา
บ่อยคร้ังและต่อเน่ืองจนเป็นวิถีธรรมชาติของชุมชน ท าให้เกิดการรับรู้ท่ีเท่าเทียมกัน ก่อให้เกิด         
การแลกเปล่ียนเรียนรู้ซ่ึงกนัและกนั น าไปสู่แนวทางการแกปั้ญหาอยา่งมีประสิทธิภาพ   

3. ปัจจัยภายนอกชุมชน   

 3.1 การสนับสนุนจากภาครัฐ/ทีมวิจัย ช่วยกระตุ้นให้เกิดกระบวนการพฒันา          
เช่น การจดักระบวนการเรียนรู้อย่างมีส่วนร่วม โดยใช้เทคนิค AIC การสนับสนุนให้มีการจดัเวที
ชาวบา้น ท าให้เกิดการพบปะพูดคุยอย่างต่อเน่ือง กระตุน้ให้เกิดการขบัเคล่ือนของกลุ่ม และกิจกรรม
ต่าง ๆ ของชุมชน ก่อให้เกิดการคิดวิเคราะห์ปัญหา การวางแผนและด าเนินการแกไ้ขปัญหาของชุมชน 
หน่วยงานภาครัฐท่ีมีบทบาทในการสนับสนุนดา้นวิชาการและงบประมาณ ไดแ้ก่ กรมพฒันาชุมชน 
หน่วยงานเร่งรัดพฒันาชนบท กระทรวงมหาดไทย กระทรวงสาธารณสุข และกระทรวงเกษตรฯ   

 3.2 การสนับสนุนจากองค์กรพัฒนาเอกชน เช่นพื้นท่ีวิจยัจงัหวดัพิษณุโลกไดรั้บการ
สนบัสนุนดา้นแนวคิดในการท างานระดบัชุมชน และการประสานแหล่งงบงบประมาณจากสถาบนั
พฒันาส่ีแยกอินโดจีนและการสนบัสนุนในดา้นการเสริมสร้างศกัยภาพผูน้ าชุมชนในการเคล่ือนไหว
เก่ียวกบัปัญหาดา้นส่ิงแวดลอ้มจากองค์กรพฒันาเอกชนเนินมะปราง กองทุนสวสัดิการสังคม (Social 
Investment Fun : SIF) สนบัสนุนดา้นงบประมาณ เป็นตน้ รวมไปถึงการสนบัสนุนจากหน่วยงานอ่ืน ๆ 
เช่น เครือข่ายพฒันาชุมชน มูลนิธิหมู่บา้น เป็นตน้  

กรอบแนวความคดิของโครงการวจิยั 

 การวจิยัในคร้ังน้ีมีกรอบแนวความคิดวา่ หากจดัการองคค์วามรู้โดยการน าเอาแนวคิด
การตลาดแบบดั้งเดิมและการตลาดสมยัมาประยุกต์ร่วมกัน ผสมผสานกบัทรัพยากรและภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ิน โดยมีองค์กรทอ้งถ่ินและหน่วยงานของรัฐบาลคอยช่วยเหลือแนะน า ก็จะช่วยพฒันาตลาด     
ทั้งตลาดภายในชุมชนและตลาดภายนอกชุมชน และหากมีการจดัการดา้นการตลาดท่ีดีก็จะช่วยให้ธุรกิจ
ชุมชนนั้นมีตลาดแบบยัง่ยนื สร้างความอยูดี่กินดีใหก้บัครอบครัว ชุมชนและสังคมต่อไป ดงัภาพท่ี 2.5 
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ภาพท่ี 2.5  กรอบแนวคิดในการท าวจิยั (Conceptual Frame Work) 

 จากภาพกรอบแนวคิดในการวิจยัท่ี 2.5  การพฒันากระบวนการจดัการทางการตลาดใน
ผลิตภณัฑจ์ากผา้ฝ้ายทอมือในคร้ังน้ี จะใชก้รอบของทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารการตลาด ดงัน้ี 

 1. การวิเคราะห์สถานการณ์และส่ิงแวดล้อมทางการตลาด  เพื่อวิเคราะห์ถึงระบบ
แกนกลางทางการตลาด ผูมี้ส่วนไดส่้วนเสีย และส่ิงแวดลอ้มมหภาคว่า มีผลต่อการด าเนินการตลาด 
หรือกิจกรรมการตลาดของกลุ่มอยา่งไร อาทิ อิทธิพลต่อการก าหนดราคาสินคา้ใหก้บัผลิตภณัฑผ์า้ฝ้าย 

 

   กระบวนการจัดการ   
   การตลาดชุมชนทีด่ี 

                  

  

  หน่วยงานรัฐบาล 
 องค์กรท้องถิ่น ทรัพยากรท้องถิ่น 

การตลาดแบบดั้งเดิม 

 ตลาดภายในชุมชน 
ตลาดภายนอกชุมชน 

การจัดการองค์ความรู้ (KM) 

การตลาดสมัยใหม่ 

ภูมิปัญญาท้องถิ่น 

การมีตลาดทีย่ัง่ยืน 
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 2. การวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) เพื่อน ามาก าหนดเป็นกล
ยุทธ์ใน TOWS Matrix วา่ กิจการจะมีทิศทางของกลยุทธ์อยา่งไร ซ่ึงการวิจยัคร้ังน้ีจะน าเอากลยุทธ์ ST 
ไปใชเ้ป็นกลยทุธ์ใหก้บักลุ่มผา้ฝ้ายทอมือ เพราะสามารถพฒันารูปแบบของกลยทุธ์ไดเ้ลย 

 3. การวางแผนการตลาด เพื่อก าหนดทิศทางในการแข่งขนัในตลาดให้กบัผลิตภณัฑ์จาก
ผา้ฝ้ายทอมือของกลุ่มผูผ้ลิตผา้ฝ้ายทอมือ 

 4. การเลือกตลาดเป้าหมาย และการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ เพื่อก าหนดส่วนตลาดและ
ต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นตลาด ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีจะเขา้ไปท าตลาดใหช้ดัเจน   

 5. การสร้างจุดขายและจุดแตกต่างของสินค้า  เพื่อวิเคราะห์และจัดหาแนวทางใน         
การก าหนดและสร้างจุดจดจ า หรือจุดแตกต่างของผลิตภณัฑท่ี์จะใชแ้ข่งขนัในตลาด 

 6. การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด คือ กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ราคา             
กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย และกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด เพื่อใชเ้ป็นกลยทุธ์แข่งขนัในตลาด 

 7. การสร้างตรายีห้่อ เพื่อใหผ้ลิตภณัฑด์ าเนินอยูไ่ดใ้นตลาดอยา่งย ัง่ยนื 

 8. การสร้างบรรจุภัณฑ์ เพื่อพฒันาบรรจุภัณฑ์ร่วมกับการสร้างตราสินค้า ทั้ งยงัใช้
ส าหรับ  การสร้างจุดขาย จุดจดจ า และสร้างการรับรู้ท่ีดีในสายตาของลูกคา้ในตลาด   

 อยา่งไรก็ตาม  การวจิยัคร้ังน้ีจะศึกษาเฉพาะหมู่บา้นท่ีมีศกัยภาพในการผลิตผลิตภณัฑ์
ผา้ฝ้ายทอมือ คือ กลุ่มผา้ฝ้ายทอมือบา้นดอนหลวง ซ่ึงตั้งอยูบ่า้นเลขท่ี 3/1 หมู่ 7 บา้นดอนหลวง ต าบล   
แม่แรง อ าเภอป่าซาง จงัหวดัล าพูน เร่ิมก่อตั้งข้ึนเม่ือปี พ.ศ. 2525 มีสมาชิกเร่ิมแรกจ านวน 10 คน 
ในช่วงแรกของการก่อตั้งกลุ่มจะเป็นการผลิตเพื่อใชแ้ละจ าหน่ายในทอ้งถ่ิน ต่อมาไดรั้บการช่วยเหลือ
ในดา้นการผลิต การตลาด เงินทุนหมุนเวียน และไดรั้บการอบรมรูปแบบเทคนิคต่างๆ จนกลุ่มเร่ิมมี
ความเป็นปึกแผน่มากข้ึน ปัจจุบนัมีสมาชิกเพิ่มข้ึนเกือบ 40 คน กลุ่มไดแ้บ่งการผลิตเป็นแผนกตดัเยบ็ 
แปรรูป ทอพรม ท่ีนอน กลุ่มปักผา้และถกัริมผา้ กลุ่มทอผา้ผืน กลุ่มทอผา้ทุกอยา่ง กลุ่มทอผา้ขายเป็น    
2 เมตร ปัญหาท่ีพบและความตอ้งการของกลุ่ม คือ การขาดเงินทุนหมุนเวียนในการด าเนินงาน        
ความตอ้งการรูปแบบผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ ท่ีตรงกบัความตอ้งการของตลาด และการแสวงหาตลาดใหม่ ๆ   

  

 




