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 The objectives of this research were to study process and approach of Khubuo women 

group in weaving. In particular study marketing strategy, cause and obstacle of their group. 

 Research methodology process is used the quality approach by observation and in depth 

interview to investigate the data. Also there was searching the basic information of Tambon 

Khubuo. Mainly informant of this study were women whom the member of weaving Khubuo and 

customers who purchased its products but having concerned the marketing strategy of women 

weaving group. 

The finding of the research was the weaving is originated from the local wisdom of 

their ancestor whether unique of weaving, style, colorful, pattern and characteristic too.                 

It has become a master piece and interesting product. Also group has applied the idea of 

Marketing Max or 4Ps to be the strategic point of group too. As mention, product, price, 

purchasing and promotion are affected to marketing strategy of the group. Five Forces Model is 

the concept which they adapt for analyzed the business challenges. Having the opportunity to get 

more benefit and strength of business as well as defining the price as well.  

Weaving business in Ratchaburi province is still quite small. Each group is also has 

connection together and to define a standard price because there would not be more competition 

between them but deserves as the same price. But in present, the trend of wearing has changed. 

Weaving is not popular like in the past because mostly people are given priority about Khubuo 

weaving because there is a substitute product which is cheaper and easier to purchase, especially 

the women group is lacked of staffs who are able to develop the product, design which not 

response the need of customers enough and some of staffs are lacked to understand in marketing, 

administration and management which effect to the group is operated slowly.  
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บทท่ี  1 

บทนํา 

ความสําคัญและความเปนมาของปญหา 

 ในหวงเวลาท่ีประเทศชาตกิําลังเผชิญปญหาวกิฤตทางเศรษฐกิจ  และประชาชนทุกระดับ

กําลังประสบปญหาตางๆ  ปญหาหนึ่งท่ีประชาชนระดับรากหญา  ซ่ึงเปนคนกลุมใหญของประเทศ

ถูกรุมเรา  คือ  ปญหาความยากจน  รัฐบาลจึงไดประกาศสงครามกับความยากจน  โดยไดแถลง

นโยบายตอรัฐสภาวา  จะจัดใหมีโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  เพ่ือใหแตละชุมชนนาํ         

ภูมิปญญาทองถ่ินมาใชในการพัฒนาสินคา  โดยรัฐพรอมท่ีจะเขาชวยเหลือในดานความรูสมัยใหม  

และการบริหารจัดการเพ่ือเช่ือมโยงสินคาจากชุมชนสูตลาดท้ังในประเทศและตางประเทศ ดวย

ระบบรานคา  เครือขาย  และอินเตอรเน็ต  เพ่ือสงเสริมและสนับสนุนกระบวนการพัฒนาทองถ่ิน  

ใหสามารถสรางชุมชนใหเข็มแข็งและพ่ึงตนเองได  รวมถึงใหประชาชนมีสวนรวมในการสราง

รายได  ดวยการนําทรัพยากรภูมิปญญาทองถ่ินมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑและบรกิารท่ีมีคณุภาพ  มี

จุดเดนและมีมูลคาเพ่ิม  เพ่ือใหเปนท่ีตองการของตลาดท้ังในและตางประเทศ  (วุฒิชาต ิ สุนทรสมัย 

และ ศรีหทัย  ใหมมงคล  2550  :  14) 

“  หัวใจของโครงการหน่ึงตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  คือวาตองเปนทรัพยากรทองถ่ิน  ตองเปน

ทักษะของคนในทองถ่ิน  ตองเปนส่ิงท่ีทองถ่ินมีจิตวญิญาณท่ีรัก  และอยากจะทํารวมกัน  นั่นก็คือ

หัวใจของความสําเร็จ  ไมใชวาเราไปซ้ือวัตถุดิบมาจากท่ีอ่ืนแลวมาเพียงแคบรรจุหีบหอขาย  ซ่ึงตรง

นั้นมีการเพ่ิมคุณคานอยมาก  แลวจะไมไดประโยชน  แตถาหากวาเปนทักษะ  เปนภูมิปญญาท่ี

เกิดขึน้จากทองถ่ิน  เปนส่ิงท่ีมีทรัพยากรหรือวตัถุดิบท่ีเกดิจากทองถ่ิน  มีส่ิงท่ีสวนใหญแลวเปน

ของทองถ่ิน  แลวทํากันขึ้นมา  เกดิความรัก  ความศรัทธาตอส่ิงท่ีเราทํา  และมีจิตวิญญาณมอบให

ส่ิงเหลานั้น  นั่นคือหัวใจของความสําเร็จของการเปน  หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ”  ( สํานกังาน

คณะกรรมการวจิัยแหงชาติ  2546  :  2 ) 
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ผลิตภัณฑของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ  ไมไดหมายรวมถึงตัวสินคาเพียงอยาง

เดียว  แตเปนกระบวนการทางความคดิรวมถึงการบรกิาร  การดูแลการอนรุักษทรัพยากรธรรมชาติ

และส่ิงแวดลอม  การรักษาภูมิปญญาไทย  การทองเท่ียว  ศิลปวัฒนธรรมประเพณี  การตอยอด    

ภูมิปญญาทองถ่ิน  การแลกเปล่ียนเรียนรูเพ่ือใหกลายเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพ  มีจดุเดนและมี    

จุดขายท่ีรูจักกันอยางแพรหลายไปท่ัวประเทศและท่ัวโลก  จึงจําเปนตองมีการจดัการอยางเปน

ระบบ   เพ่ือสรางรากฐานท่ีม่ันคงอันนําไปสูการพัฒนาผลิตภัณฑอยางย่ังยืน  (วฒุิชาติ  สุนทรสมัย 

และ ศรีหทัย  ใหมมงคล  2550  :  2 ) 

จากภูมิปญญาทองถ่ินสูนโยบายของภาครัฐจนเกดิเปนปรัชญา  “หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ” 

นั้น เปนแนวทางการดําเนินงานดานการบริหารจัดการเชิงพัฒนาท่ีมุงเนนไปท่ีกลุม  “ รากหญา ”   

เพ่ือสรางความเจริญใหแกชุมชนใหสามารถยกระดับความเปนอยูของคนในชุมชนใหดขีึ้น  โดย

อาศัยระบบการผลิต หรือการจัดการทรัพยากรท่ีมีอยูในทองถ่ินรวมกับการใชภูมิปญญาทองถ่ินมา

ปรับใชในการประกอบอาชีพ  เชน  การรวมกลุมสหกรณ  การรวมกลุมสตรีแมบาน  เปนตน  ใน

ท่ีนี้ผูศึกษาขอกลาวถึง  การรวมกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี ท่ีเริ่ม

กอตั้งและรวมกลุมกัน โดยการนําภูมิปญญาทองถ่ินทางดานการทอผาจกท่ีมีความเปนเอกลักษณ

เปนของตนเอง  มาเปนจุดเดนและจดุขายของกลุม  ภูมิปญญาดังกลาวเกิดจากการเรียนรูและสืบ

ทอดจากคนโบราณที่มีอยูในทองถ่ิน   

โดยเริ่มจากการฟนฟูศิลปหัตถกรรมการทอผาจก  เนื่องจากการทอผาจกเปนมรดกทาง

ศิลปหัตถกรรมของชาวไท – ยวน ในจังหวดัราชบุรี  ท่ีเปนเพียงความเฟองฟูของศิลปหัตถกรรม   

ผาจกในอดีต  เพราะยุคทองของการทอผาจกเริ่มลดบทบาทลงเม่ือประมาณ  60  กวาปท่ีแลว  กี่ทอ

ผา  หรือ  หูกท่ีไมเคยเวนวางจากใยฝายกลับวางเปลาเต็มไปดวยเสนใยของ หยากใย  บุตรหลานชาว

ไท – ยวน มีจํานวนไมมากนักท่ีรูจกัผาซ่ินตีนจก   การถายทอดศิลปหัตถกรรมการทอผาจกสู     

บุตรหลานท่ีเคยกระทํากนัแทบทุกครัวเรือนเริ่มจางหายไป  มีเหลือเพียงไมกี่ครัวเรือนเทานั้น  ดวย

สาเหตุท่ีชาวบานตําบลคูบัวไมนิยมใชผาซ่ินตีนจกเหมือนในอดีต       และบุตรหลานชาวไท – ยวน  

ไมรูคุณคาทางศิลปหัตถกรรมท่ีเปนมรดกตกทอดมาจากบรรพบุรุษ  แตกลับไปนุงผาสมัยใหม  เชน  
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กางเกงยีน  และกระโปรงแทน  เปนตน  ทําใหศิลปหัตถกรรมการทอผาจกในอดีตเริ่มจางหายไป

จากการดํารงชีวิตของบุตรหลานไท – ยวนเอง    (อุดม   สมพร   ม.ป.ป.) 

 เม่ือป  พ.ศ.  2529   อาจารยอุดม  สมพร     จึงไดทําการฟนฟูศิลปหัตถกรรมการทอผาจก

ขึ้น   โดยเริ่มตนจากการกอตั้งกลุมสตรีท่ีมีความรูความสามารถทางดานการทอผาจก มาเปดสอน

วิธีการทอผาจกใหกับชาวบานท่ีสนใจ   เพ่ือรกัษาศิลปหัตถกรรมทางดานการทอผาจกไว  ซ่ึง

เหตุผลท่ีอาจารยอุดม  สมพร  เลือกท่ีจะทําการฟนฟูศิลปหัตถกรรมการทอผาจก  มีเหตุผลดวยกัน

หลายประการ  กลาวคือ   

ประการแรก  เพ่ือตองการฟนฟูภูมิปญญาของบรรพบุรษุไท – ยวน  และตองการยกยอง  

ภูมิปญญาของเผาพันธุไท – ยวน  ใหเปนท่ีรูจักแกบุคคลท่ัวไป  เนื่องจากวาแตละเผาพันธุตางมี    

อัตลักษณและภูมิปญญาเปนของตนเอง  บุตรหลานของเผาพันธุเหลานั้นไดทําการฟนฟูภูมิปญญา

ของบรรพบุรษุแลว  แตของชาวไท – ยวน  ยังไมมีบุตรหลานบุคคลใดทําการฟนฟูภูมิปญญาของ

บรรพบุรุษ  จึงไดทําการฟนฟูศิลปะผาจกของชาวไท – ยวนขึ้น  เพ่ือใหเปนท่ีรูจกัแกบุคคลท่ัวไป   

ประการท่ีสอง  คือ  ศิลปะผาจกไท – ยวน   ไดมีการทอตั้งแตสมัยบรรพบุรุษ  ซ่ึงถือวา      

มีอยูในสายเลือดของผูเฒาผูแก  ในอดตีชาวบานทอผาจกเปนเนื่องจากมีการสืบทอดจากบรรพบุรษุ  

แตปจจุบันศิลปหัตถกรรมการทอผาจกเริ่มเลือนหายไป  เนื่องจากไมมีการสืบทอดจากรุนหนึ่งไปสู

อีกรุนหนึ่ง  เหตุผลท่ีสําคัญคือชาวบานไมนิยมใชผาจกเหมือนในอดีต  เพราะเห็นวาลาสมัย  สงผล

ใหชาวบานไมนิยมทอผาจก  ดวยเหตุผลนี้เองจึงไดมีการวางแผนฟนฟูศิลปะผาจกขึน้  เพ่ือให

ชาวบานไดเล็งเห็นถึงความสําคญัของศิลปหัตถกรรมการทอผาจก   ไท – ยวน  ซ่ึงถือเปนภูมิปญญา

ของบรรพบุรษุ    

จากการฟนฟูศิลปหัตถกรรมการทอผาจกของตําบลคูบัวนัน้  ทําใหชาวบานสวนใหญ

โดยเฉพาะสตรีมีอาชีพ     มีรายได  โดยการใชภูมิปญญาของบรรพบุรุษเปนพ้ืนฐานในการประกอบ

อาชีพ  และสามารถพึ่งตนเองได   ท่ีสําคัญผาทอคูบัวไดรบัการเผยแพรใหเปนท่ีรูจกัแกบุคคลท่ัวไป  

หลังจากท่ีชาวบานในตําบลคูบัวมีความรูทางดานการทอผาจกมากขึ้น  อาจารยอุดม สมพรจึงได

จัดตั้งกลุมแมบานใหกับชาวบาน  และจัดตั้งศูนยหัตถกรรมจําหนายผาจกใหกับกลุมแมบาน 3  แหง   

ดวยกนัคือ  กลุมทอผาวดัคูบัว  ตาํบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี    กลุมทอผาวัดนาหนอง  
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ตําบลดอนแร  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  และกลุมทอผาวัดรางบัว  ตําบลจอมบึง  อําเภอจอมบึง  

จังหวัดราชบุรี   เพ่ือใชสําหรับเปนสถานท่ีฝกหัดการทอผาจกและจําหนายผาจก และเพ่ือความ

สะดวกของลูกคาใหสามารถเขามาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอท่ีกลุมแมบานไดโดยตรง     สงผลใหชาวบาน

มีอาชีพ   มีรายได   และสามารถพ่ึงตนเองได   ซ่ึงถือเปนการเพิ่มรายไดใหกับครอบครัวอีกทางหนึ่ง

ดวย 

กลุมสตรีทอผาคูบัว  เปนอีกกลุมหนึ่งท่ีอาจารยอุดม  สมพร   กอตั้งขึน้เม่ือป  2544  โดยมี

สมาชิกท้ังส้ิน  495  คน  มีคณะกรรมการบริหารสหกรณจํานวน  11  คน  และคัดเลือกผูจัดการ  1  

คน  เพ่ือทําหนาท่ีควบคุมดูแลกิจการ รวมถึงมีพนกังานประจําท่ีสหกรณ 4  คน ซ่ึงจะมีการ

หมุนเวียนกันไปจากคณะกรรมการบริหารสหกรณเอง  การกอตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัวขึ้นนั้น  มี

วัตถุประสงคเพ่ือตองการใหชาวบานในตําบลคูบัวมีอาชีพ  มีรายไดโดยเริ่มจากการรวมตวักันของ

สตรีในตําบลคูบัวท่ีสนใจทางดานการทอผาจก  และตองการมีรายได  มีอาชีพ  มารวมตัวกัน  โดย

ในครั้งแรกนั้นเริ่มจากการใชเวลาท่ีเหลือจากการทํานา  มารวมตัวกันทอผาจกท่ีศูนยกลางของกลุม  

หลังจากท่ีผาทอคูบัวเปนท่ีรูจักแกบุคคลท่ัวไป ทําใหผาทอคูบัวไดรับความสนใจจากบุคคลภายนอก

มากขึ้น  สงผลใหชาวบานท่ีเคยทอผาจกเปนอาชีพเสริม  หันมาทอผาจกเปนอาชีพหลัก  เนื่องจากวา

รายไดท่ีไดจากการทอผาจกนั้นมากกวาการทํานามาก ทําใหในปจจุบันชาวบานสวนใหญในตําบล 

คูบัวมีกีท่อผาแทบทุกครวัเรือน  ท่ีสําคัญไมใชเพียงแตสตรีเทานั้นท่ีทอผาจกเปน  แตบุรุษในตําบล 

คูบัวหลายคนท่ีสามารถจกผาได  สงผลใหศิลปหัตถกรรมการทอผาจกเปนอาชีพท่ีไดรับความนิยม

มากในปจจุบันของตําบลคูบัว 

ดวยฝมือและความสามารถของสมาชิกภายในกลุม   สงผลใหภาครัฐใหความสนใจและยืน่

มือเขาชวยเหลือ  จนทําใหผลิตภัณฑผาทอของกลุมเขาสูโครงการ  “  หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ  

(OTOP) ”   โดยไดรับการคัดสรรใหเปนผลิตภณัฑระดับ 3  ดาวในป  2546  จนถึงระดับ  5 ดาวในป  

2552  จากโครงการคัดสรรสุดยอดผลิตภัณฑของจังหวดัราชบุร ี  สงผลใหผาทอคูบัวไดรับความ

นิยมและเปนท่ีรูจักแกบุคคลท่ัวไป  สังเกตไดจากการท่ีมีประชาชนภายนอกจังหวัดเขามาหาซ้ือผา

ทอคูบัวกนัมากขึ้น  ทําใหสมาชิกของกลุมมีรายไดท้ังแกตนเองและครอบครัว  ท้ังนี้การท่ีผาทอคบัูว
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ไดรับความนิยมเปนอยางมากนั้น  ผูศึกษาคิดวา  เปนเพราะผาทอคูบัวมีเอกลักษณทางดานการทอผา  

รวมถึงลวดลายของผาทอท่ีไมเหมือนใคร  ซ่ึงถือวาเปนจุดเดนของผาทอคูบัว 

จากการรวมกลุมกนัจัดตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัวของสตรีและชาวบานในตําบลคูบัวนั้น  ทํา

ใหเกิดกระบวนการเรียนรูอันเปนการเพิ่มทุนทางปญญา  และรวมภูมิปญญาในการจดัการกับปญหา

ของตนเอง  มีการริเริ่มกิจกรรมท่ีเปนประโยชน  ทําใหมีคุณภาพชีวิตท่ีดีมากยิ่งขึ้น  ดังนั้น  การ

รวมกลุมจึงถือวาเปนการเพ่ิมอํานาจการตอรองในทางดานการตลาด  ทางดานเศรษฐกิจและสังคม   

โดยเอ้ือใหเกิดพลังและความเขมแข็งของชุมชน  จึงไดมีการรวมตัวและกอตั้งกลุมจากผูท่ีมีความ

สนใจ  มีความตองการและมีจุดประสงคเดียวกนัหรือใกลเคียงกัน  ดังเชน  กลุมสตรีทอผาคูบัว  

ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  ท่ีรวมตัวกันภายในชุมชน  มีความเขาใจตรงกัน  มี

วัตถุประสงคของการรวมกลุมท่ีชัดเจนและแนนอน  โดยกลุมเปนผูตัดสินใจในการกําหนดกิจกรรม 

และการยอมรับความชวยเหลือจากภายนอกดวยตนเอง เจาหนาท่ีของรัฐหรือเอกชนจะไมเขาไป

บริหารงานใหกลุม  แตคอยเปนพ่ีเล้ียงในการบริหารและการดําเนนิกิจกรรมของกลุมเทานัน้            

( สุชาติ ประสิทธิรัฐสินธุ  และสุวัลลีย  เปยมปติ  บรรณาธิการ,2526 : 191 )    ท้ังนี้  กลุมสตรีทอผา

คูบัวไดมีการจดัระบบการบริหารงานของกลุม  โดยมีคณะกรรมการดําเนนิงานดังนี้คือ  ประธาน  

รองประธาน  เหรัญญิก  เลขานุการ  ประชาสัมพันธ  และคณะกรรมการติดตามกิจกรรม   

นอกจากนี้  การรวมกลุมตองอาศัยการสรางเครือขายขึน้ภายในกลุม  โดยอาศัยความ

รวมมือของสมาชิกท่ีมีการปฏิสัมพันธตอกัน  มีการชวยเหลือเกื้อกูลตอกัน  หากไมเปนเชนนีก้าร

รวมกลุมอาจมีปญหาเกดิขึน้ได  ในการรวมกลุมสตรีทอผาคูบัวถือเปนการรวมตัวแบบวิสาหกิจ

ชุมชน  โดยมีการรวมตัวกันภายในชุมชนเพ่ือประกอบกิจการ รวมท้ังเปนการเพ่ิมรายไดของ

ครอบครัวและนําไปสูการพ่ึงพาตนเอง โดยมุงเนนการนําภูมิปญญาทองถ่ินมาเปนทุนในการ

ประกอบอาชีพและสรางผลิตภัณฑของชุมชน  ซ่ึงถือเปนรากฐานของการดําเนนิกจิการ  นอกจากนี ้ 

ยังเปนการหย่ังรากสรางความเขมแข็งใหแกเศรษฐกจิระดบัชุมชน  ดวยการใชความรูท่ีสตรีมีอยูเดิม

มาผสมผสานกับการเรียนรูส่ิงใหม  (นนัทิยา  หุตานวุัตร  และณรงค  หุตานุวตัร  2547 : 153)  เพ่ือ

มุงสูความเขมแข็งของชุมชนและใหแตละบุคคลสามารถพ่ึงตนเองได   ดังเชน  กลุมสตรีทอผาคูบัว  

เริ่มกอตั้งขึ้นในป  พ.ศ.  2545   มีผูนํากลุม  คือ  อาจารยอุดม  สมพร  ซ่ึงถือเปนแกนนําในการกอตั้ง
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กลุม  โดยรวบรวมสมาชิกในตําบลท่ีมีความสนใจในเรื่องของการทอผาจก    ในการกอตั้งกลุมสตรี

ทอผาคูบัวนี้มีเปาหมายเพ่ือชวยเหลือสตรแีละบุรุษในตําบลใหมีอาชีพ  มีรายได  โดยการนํา         

ภูมิปญญาในการทอผาจก  เชน  การทอผาซ่ินตา การทอผาซ่ินตีนจก เปนตน  มาเปนทุนในการ

ประกอบอาชีพ  เพ่ือกอใหเกิดรายไดและสามารถชวยเหลือครอบครัว  อันนําไปสู “ การอยูดกีินด ี” 

ของครอบครวั   

จากท่ีกลาวมาขางตน  ทําใหเห็นวาผลิตภณัฑผาทอคูบัวเปนผลิตภัณฑท่ีมีช่ือเสียง  สมควร

ไดรับการพัฒนาใหสามารถนํามาสรางงาน  สรางรายได  และสืบทอดวิถีชีวิตวัฒนธรรมใหกับคน

ในทองถ่ินอยางย่ังยืนตอไป  แตในท้ังนี้ปญหาและอุปสรรคของผูผลิตผาทอคูบัว  คอื  ปญหาดาน

การตลาด  เนื่องจากวาในปจจุบันมีผาทอของแตละจังหวัดออกมาจําหนายมากขึ้น  เชน  ผาทอจกใน

จังหวัดแพร  สงผลใหเกิดการแขงขันทางดานของตลาด  ประกอบกับปญหาทางดานการผลิต  เชน 

การทอผาแตละผืนไมอาจกาํหนดระยะเวลาท่ีแนนอนได  เนื่องจากวามีกระบวนการและขั้นตอนใน

การผลิตท่ีคอนขางยุงยากซับซอนและใชเวลามาก  ตองอาศัยประสบการณ  ความละเอียด  ความ

อดทน  และจินตนาการของผูทอ  เพ่ือใหงานออกมาประณีตและงดงาม  ดังนัน้จึงนาจะไดมี

การศึกษาเชิงวิชาการทางดานกลยุทธการตลาด  และการประเมินสถานภาพ  จดุออน  จดุแข็ง  

โอกาส  และอุปสรรคในการประกอบธุรกจิ  รวมท้ังการสรางความรวมมือจากภาครัฐ  โดยมุงเนน

การปรับเปล่ียนรูปแบบและกลยุทธในการบริหารจดัการ  เพ่ือใหกลุมสตรีทอผาคูบัวเกดิศักยภาพ

ในการแขงขัน  และสามารถกระจายผลิตภัณฑผาทอคูบัวออกสูตลาดไดมากขึ้น 

ดวยเหตุผลดังกลาว  จึงเปนเหตุจูงใจใหผูศึกษามีความสนใจศึกษาประเด็น  “ กลยุทธทาง

การตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว   ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง   จังหวัดราชบุรี ”    

วัตถุประสงคในการศกึษา 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการและขั้นตอนในการผลิตผาทอคูบัว 

2. เพ่ือศึกษากลยุทธทางดานการตลาดของกลุม   

3. เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคทางดานการตลาดของผลิตภณัฑผาทอคูบัว 
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ขอบเขตทางการศกึษา 

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษากลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคบัูว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร ี 

ท่ียังคงรักษาและสืบสานภูมิปญญาทองถ่ินของไทยไว ดวยการนําภูมิปญญาดังกลาวมาประยกุตใช

ในการประกอบอาชีพ  ซ่ึงขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณในครั้งนี้  สวนใหญเปนขอมูลท่ีไดจากการ

สัมภาษณกลุมสตรีทอผาในตําบลคูบัวและสมาชิกในกลุม  รวมถึงชาวบานในตําบลคูบัว  โดยเนน

ในเรื่องของ “ กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคบัูว   ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง   จังหวดั

ราชบุรี ”  เปนสําคัญ 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.        ทําใหทราบถึงกระบวนการและขั้นตอนในการผลิตผาทอคูบัว 

2.        ทําใหทราบถึงกลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

3. ทําใหทราบถึงปญหาและอุปสรรคทางดานการตลาดของผลิตภัณฑผาทอคูบัว    

เพ่ือนําขอมูลและผลท่ีไดจากการศึกษามาใชเปนแนวทางในการปรับปรุง และกําหนดกลยุทธตางๆ

ในการบริหารจดัการดานการตลาดของกลุม   เพ่ือใหกลุมสตรีทอผาคูบัวเกิดศักยภาพในการแขงขนั  

และสามารถกระจายผลิตภัณฑผาทอคูบัวออกสูตลาดไดมากขึ้น 

ขั้นตอนการศกึษา 

1. สํารวจพ้ืนท่ีพรอมท้ังตดิตอประสานงานกับผูนําชุมชนท่ีเกีย่วของภายในตําบลคูบัว  

อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร ี

2. ในการเก็บขอมูลการศึกษากลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี       

เปนการเก็บขอมูลพ้ืนฐานโดยรวมท่ีสามารถทําได 

3. วันแรกท่ีไดลงพ้ืนท่ี  เพ่ือทําการสํารวจรอบๆ บริเวณ  ตําบลคูบัว  วามีอะไรอยูท่ีไหน

บาง  ควรจะหาแหลงขอมูลจากท่ีไหน  โดยการเขาไปหาท่ีบานผูใหญบานกอน  เพ่ือพูดคุยสอบถาม

ขอมูลท่ัวๆ ไปของชุมชน  และใหผูใหญบานแนะนําบุคคลสําคัญของกลุมสตรีทอผาคูบัว ตําบล     

คูบัว  อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี     เพ่ือจะไดไปหาขอมูลจากบุคคลเหลานั้นได  พรอมท้ังรางแบบ

สัมภาษณท่ีตองการจะเก็บขอมูล 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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4. จากการเก็บขอมูล  เปนการเก็บขอมูลแบบไมเปนทางการ  ซ่ึงไดจากการสัมภาษณ

และการสํารวจเปนสวนใหญ  โดยการเลือกกลุมตวัอยางในการสัมภาษณแบบสโนวบอลและแบบ

หลายกลุมหลายมิติ  จากคําสัมภาษณของสตรีในกลุมสตรีทอผาคูบัว  และชาวบานตําบลคูบัว 

5. หาขอมูลเพ่ิมเติมบางสวนท่ียังไมสมบูรณ  โดยกลับไปเก็บจากกลุมสตรีทอผาคูบัว 

และชาวบาน รวมถึงจากเอกสารท่ีมีสวนเกี่ยวของดวย  

6. ทําการวิเคราะหขอมูลท่ีไดจากการลงเก็บขอมูลภาคสนามวาเปนไปตามวตัถุประสงค

ของการศึกษาหรือไม  พรอมท้ังสรุปและเสนอแนะตอไป 

 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง



บทท่ี 2 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 

กกกกกกกกทฤษฎีและแนวความคิดท่ีเกี่ยวของกับการศึกษากลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอ

ผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  มีดังนี ้  

กกกกกกกก1.   ความหมายของกลยุทธการตลาด 

2. กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด   

3. แนวความคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด 

กกกกกก     4.   แนวคิด  STP  Marketing 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.1.   S  :  การแบงสวนตลาด  (Segmentation) 

กกกกกกกกกกกกกกกก3.2.   T  :  ตลาดเปาหมาย  (Target  Market) 

          -  กลยุทธตลาดรวม 

          -  กลยุทธการตลาดมุงหลายสวน   

          -  กลยุทธการตลาดมุงเฉพาะสวน   

             3.3.    P  :  การวางตําแหนงทางการตลาด  ( Positioning ) 

กกกกกกกก5.   ทฤษฎีทางดานการตลาด 

6. ทฤษฎี  Five - Forces  Model 

7. แนวคิด  SWOT  Analysis 

8. แนวคิดภูมิปญญาทองถ่ินกับการทอผาพ้ืนเมือง   

9. แนวคิดเรื่องเครือขาย 

10. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

กกกกกก  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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ความหมายของกลยุทธการตลาด 

 

 กลยุทธการตลาด  ( Marketing  Strategy )  นับวามีความสําคัญมากในการดําเนนิธุรกิจใน

ปจจุบัน  เนื่องจากมีธุรกิจเกิดขึ้นหลายอยางท้ังท่ีเหมือนกันและแตกตางกนั  รวมถึงมีการแขงขนักนั

มาก  ผูบริหารองคกรจะตองหาแนวทางตางๆ   มาใชในการดําเนินงาน  เพ่ือใหธุรกจิของตนอยูรอด

และเจริญเติบโตตอไป  ดังนั้นกลยุทธการตลาด จึงเปนขั้นตอนในการกําหนดจดุมุงหมายทางการ

ตลาด  เพ่ือใหสามารถตอบสนองตอความตองการหรือความพึงพอใจของผูบริโภคและใหบรรลุตาม

วัตถุประสงคขององคกร   

  

ความหมายกลยุทธการตลาด 

นักวิชาการหลายทานไดใหความหมายของกลยุทธการตลาดไว  ดังนี้  ( ฐิติกร  สายสุดตา 

2549 : 34-35) 

เสรี  วงษมณฑา  ( 2542 : 11 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธการตลาด  เปนวิธีการใช

เครื่องมือการตลาด  ( สวนประสมการตลาด )  เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา 

อดุลย  จาตุรงคกุล  ( 2543 : 85 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธการตลาด  หมายถึง  

เครื่องช้ีทิศทางหรือนโยบายชดุหนึ่งท่ีบริษัทใชสําหรับทําโปรแกรมทางการตลาด  ( 4 P’s )  เกิด

ความเหมาะสมกับโอกาสท่ีมีอยูในตลาดเปาหมาย  โดยทําใหบรรลุวัตถุประสงคของบริษัทดวย 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ  และคนอ่ืนๆ  ( 2545 : 72 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธ

การตลาด  หมายถึง  แนวทางปฏิบัติทางการตลาดของธุรกิจ  เพ่ือใหไดมาซ่ึงความสําเร็จตาม

เปาหมายทางการตลาดอยางมีประสิทธิภาพ 

ดํารงศักดิ์  ชัยสนิท  ( 2546 : 163 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธทางการตลาด  หมายถึง  

การกําหนดแผนกิจกรรมทางการตลาด  สวนประสมทางการตลาดท้ังหมด  เพ่ือใหแผนการตลาดมุง

ไปสูกลุมตลาดเปาหมาย และทําใหเกิดประสิทธิภาพท่ีสุด โดยมีการปรับใหเหมาะสมกับ

สภาพแวดลอมในแตละชวงเวลา  เชน  การจดักจิกรรมการตลาดของคูแขงขัน  สภาวะเศรษฐกจิใน

ขณะนัน้  เปนตน 

Guiltinan  ( 1989 : 135 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธการตลาด  หมายถึง  วิธีการใช

สวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกับตลาดเปาหมายในการวิเคราะหตลาดเปาหมาย  และ

ส่ิงแวดลอมทางการตลาด  ในการปฏิบัติการวางแผนกําหนดตลาดเปาหมาย  เพ่ือใหบรรลุ

วัตถุประสงคหรือเปาหมายท่ีวางไว 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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Kotler  ( 2000 : 76 )  ไดใหความหมายไววา  กลยุทธการตลาด  หมายถึง  การบริหาร

การตลาดท่ีนํามาปฏิบัติเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย  ซ่ึงประกอบดวย

การตัดสินใจ  คาใชจายทางการตลาด  สวนประสมทางการตลาด  และการจัดสรรทรัพยากรทางการ

ตลาด  หรือหมายถึง  การคนหาโอกาสทางการตลาดท่ีนาสนใจและการพัฒนากลยุทธการตลาด  

และแผนการตลาดท่ีสามารถสรางกําไรใหกับองคกร 

จากการพิจารณาความหมายกลยุทธการตลาด สามารถสรุปไดวา  กลยุทธการตลาด  

หมายถึง  การกําหนดเครื่องมือตางๆ  เกี่ยวกับดานการตลาด  ซ่ึงประกอบไปดวย  คาใชจายตางๆ  

ทรัพยากรท่ีมีอยู  รวมถึงสวนประสมการตลาด ( 4 P’s )   เชน  ผลิตภณัฑ  ราคา  การจดัจําหนาย  

และการสงเสริมการตลาด  รวมถึงวิธีการใชสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสมกบัตลาด

เปาหมายและสภาพแวดลอมในแตละชวงเวลา เพ่ือใหการดําเนินงานบรรลุตามวัตถุประสงคและ

เปาหมายขององคการนัน้ๆ   ดังเชน  กลุมสตรีทอผาคูบัวท่ีตองใชกลยุทธการตลาดในการแขงขัน  

เนื่องจากวามีคูแขงขันทางดานธุรกิจผาทอเกิดขึน้มากมาย  การวิเคราะหหากลยุทธการตลาดของ

กลุมสตรีทอผาคูบัว  จึงถือวามีความสําคัญมากตอการดําเนนิธุรกิจในปจจุบัน 

 ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ ความหมายกลยุทธการตลาด ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตองานวิจัย

ทางดานการวิเคราะหขอมูล  เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมีประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด 

 การตลาดเปนกระบวนการแลกเปล่ียนท่ีเริ่มตั้งแตการคนหาความตองการของลูกคา  เลือก

กลุมลูกคาเปาหมายท่ีมีลักษณะคลายๆกัน  สรางส่ิงท่ีจะสนองความตองการของลูกคาในราคาและ

สถานท่ีท่ีเหมาะสม  และตองแจงใหกลุมลูกคาเปาหมายทราบวามีส่ิงนั้นอยู  โดยสรางแผนการ

สงเสริมการตลาดในการส่ือสารดังกลาว 

 ในป  1960  McCarthy  แจกแจงสวนประสมทางการตลาดเปน  4  ประการหรือท่ีรูจักกันวา  

“ 4 P’s ”  อันประกอบดวย  Product  ( ผลิตภณัฑ )  Price  ( ราคา )  Place  ( ชองทางการจําหนาย )  

และ  Promotion  ( การสงเสริมการตลาด )  ตอมาในป  1984   Kotler  เพ่ิมองคประกอบอีก  2  ตัว  

คือ  Political  Power  ( อํานาจทางการเมือง )  และ  Public  Opinion  ( ประชามต ิ)  ดวยความเชื่อ

ท่ีวาบริษัทสามารถเขาไปจัดการกับสภาพแวดลอมภายนอก เพ่ือยังประโยชนแกองคกรได  

การตลาดมีหนาท่ีรวมองคประกอบท้ัง4 เขาไปในแผนการตลาดเพื่อทําใหการแลกเปล่ียนเกิดงายขึ้น 

 การสงเสริมการตลาด  เปนองคประกอบหนึ่งของสวนประสมทางการตลาดท่ีเกีย่วของกับ

การส่ือสารขอเสนอทางการตลาดไปยังกลุมเปาหมาย  องคกรทุกประเภทใชการส่ือสารทาง

การตลาด  เพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑรวมถึงเพ่ือบรรลุเปาหมายท่ีอยูในรูปของเงินและไมอยูในรูปของ
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เงิน  ผลิตภัณฑและราคาเปนองคประกอบท่ีเกิดในตัวผลิตภัณฑ  ชองทางการจําหนายและการ

สงเสริมการตลาดเกี่ยวของกับระบบสงมอบ  ชองทางมองท่ีการสงมอบผลิตภัณฑใหถึงมือลูกคา  

สวนการสงเสริมการตลาดเปนการสงสารเพื่อขายใหได  ( สิทธ์ิ  ธีรสรณ  2551 : 23 ) 

 

ความหมายของการส่ือสารทางการตลาด 

 คําวา  “  การส่ือสารทางการตลาด ”  ( Marketing  Communication )  ประกอบดวยคําวา    

“ การส่ือสาร ”  (Communication )  ซ่ึงหมายถึง  กระบวนการท่ีสงตอความคิดและแบงปน

ความหมายระหวางบุคคลหรือองคกรกับบุคคล  และคําวา  “ การตลาด ”   ( Marketing )  ซ่ึง

หมายถึง  กิจกรรมตางๆท่ีธุรกิจหรือองคกรใชในการสงมอบหรือแลกเปล่ียนคุณคาบางอยางใหแก

ลูกคา  เม่ือนําสองคํานี้มารวมกันก็จะหมายถึง  องคประกอบในสวนประสมทางการตลาดของตรา

ผลิตภัณฑหนึ่งๆ  ท่ีทําใหการแลกเปล่ียนในการดําเนินธุรกิจเกดิไดงายขึ้น  โดยผูทําการส่ือสารทาง

การตลาดจะมุงทําการตลาดใหแกตราผลิตภณัฑตอลูกคา  วางตําแหนงตราผลิตภัณฑใหแตกตางจาก

คูแขงขนั  และบอกกลาวใหผูรับสารทราบความหมายของตราผลิตภัณฑ 

 ในป  1976  Delozier  นิยามคําวา  “ การส่ือสารทางการตลาด ”  ไววาเปนกระบวนการ

นําเสนอส่ิงเราจํานวนหนึ่งท่ีถูกบูรณาการเขาดวยกันแกตลาด ดวยความตั้งใจท่ีจะกระตุนใหเกดิการ

ตอบสนองตามท่ีตองการ  สรางชองทางในการรับ  ตคีวาม  และกระทําอะไรบางอยางตอสารท่ีได

จากตลาด  เพ่ือปรับเปล่ียนสารของบรษิัทและมองหาโอกาสทางการส่ือสารใหมๆ  นิยามนี้สะทอน

แนวคิดเรื่องการส่ือสารแบบสองทาง  ซ่ึงเปนการส่ือสารท่ีมีการปอนกลับ  และสารหรือส่ิงเราท่ี

สงไปตองมีการบูรณาการ  ถาตองการใหกลุมเปาหมายมีปฏิกิริยาตามท่ีเราตองการ 

 ในป  2004  Kotler  และ  Armstrong  ใหคํานิยามคําวา  “ การส่ือสารทางการตลาด ”  ไววา

เปนเทคนิคทางการตลาดท่ีมุงไปยังกลุมผูบริโภคเปาหมาย  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสงผลตอทัศนคติ

และพฤติกรรมของผูบริโภคเหลานั้น  ( สิทธ์ิ  ธีรสรณ  2551 : 24 ) 

 

กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด 

 กิจกรรมหรือเครื่องมือท่ีใชในการส่ือสารทางการตลาดเรียกรวมกันวา  สวนประสมการ

ส่ือสารทางการตลาด  ( Marketing  Communications  Mix )  หรือ  สวนประสมการสงเสริม

การตลาด  ( Promotional  Mix )  ซ่ึงแตเดิมถูกมองวามี  4  ประเภท  คือ  การโฆษณา  การสงเสริม

การขาย  การประชาสัมพันธ  และการขายโดยบุคคล  แตสภาพแวดลอมและตลาดเปล่ียนไป  ทําให

เกิดการส่ือสารทางการตลาดประเภทอ่ืน  เชน  การตลาดทางตรงท่ีใชเพ่ือสรางความสัมพันธกับผู

ซ้ือท้ังท่ีเปนผูบริโภคและองคกร  การสนับสนุนกิจกรรม  คูปองท่ีเคานเตอรจายเงนิ  เปนตน  ดังนั้น

   ส
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ถาจะใหการส่ือสารมีประสิทธิผล  เราตองรูจักเลือกและเขาใจบูรณาการเครื่องมือการส่ือสาร

ประเภทตางๆ  ( สิทธ์ิ  ธีรสรณ  2551 : 24 - 27 ) 

1. การโฆษณา 

การโฆษณา  ( Advertising )  เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีไมใชบุคคล   ( Nonpersonal )  

แตใชส่ือมวลชนในการส่ือสารไปยังคนจํานวนมากที่รับสารในเวลาเดียวกนั  โดยท่ีผูโฆษณาตอง

เสียเงินซ้ือเวลาหรือพ้ืนท่ีในการส่ือสารดังกลาวซ่ึงมักมีราคาแพง   

การโฆษณาเปนวิธีการส่ือสารทางการตลาดท่ีเปนท่ีรูจกัและแพรหลายท่ีสุด โดยเฉพาะ

อยางย่ิง  เม่ือบริษัทตองใชการโฆษณา เม่ือขายสินคาหรือบริการใหกับสาธารณชนในวงกวาง  

เพราะดูจะคุมท่ีสุดกับคาใชจาย  เม่ือพิจารณาตนทุนตอการเปดรับตอครั้ง  แตผูรับสารในการ

โฆษณาไมมีโอกาสตอบสนองผูโฆษณาในทันที  ซ่ึงตางจากการขายโดยบุคคลท่ีสองฝายสามารถ

ส่ือสารกันไปมาหรือส่ือสารแบบสองทางได 

2. การประชาสัมพันธ 

การประชาสัมพันธ  ( Public  Relations )  เปนการส่ือสารทางการตลาดโดยการเผยแพร

ขาวเกี่ยวกับองคกร  ซ่ึงเปนการประชาสัมพันธบริษัท  ( Corporate  Public  Relations )  หรือ

เกี่ยวกับตราผลิตภณัฑของบรษิัท  ซ่ึงเรียกวา  การประชาสัมพันธทางการตลาด  ( Marketing  Public  

Relations )  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือสรางและรักษาภาพลักษณของบริษัทหรือตราผลิตภัณฑใน

สายตาของสาธารณชน 

ถึงแมวาการประชาสัมพันธจะไมกอใหเกิดผลในรูปยอดขายโดยตรง และวัดประสิทธิผล

คอนขางยาก  แตสามารถใชกับบุคคลตางๆ  ท่ีมีสวนไดสวนเสียกับบริษัทไดดี  อีกท้ังยังใชเพ่ือ

สะทอนไมตรีจิตของบริษัทไดอีกดวย 

3. การสงเสริมการขาย 

การสงเสริมการขาย  ( Sales  Promotion )  เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีเพ่ิมคุณคาหรือ

ส่ิงจูงใจใหแกผลิตภณัฑโดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใหผูบรโิภคตอบสนองหรือซ้ือสินคาในทันที  ซ่ึง

ตรงขามกับการโฆษณาและการประชาสัมพันธ ท่ีจะมุงสรางอิทธิพลตอทัศนคติ และความคาดหวัง

ของลูกคาในระยะยาว  อยางไรก็ตาม  การใชการสงเสริมการขายติดตอกันเปนระยะเวลานาน  จะ

ทําใหภาพลักษณของสินคาดูแยลง  ผูบริโภคจะหวังแตสินคาราคาถูก  อีกท้ังยังทําใหคนไม

จงรักภักดตีอสินคานัน้ในระยะยาว   
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อนึ่งคําวา  “ การสงเสริมการตลาด ”  ( Mareting  Promotion )  หมายถึง  องคประกอบหนึ่ง

ของสวนประสมทางการตลาดท่ีบรษิัทใชเพ่ือส่ือสารกับลูกคา  สวนคําวา  “ การสงเสริมการขาย ”   

( Sales  Promotion )  หรือท่ีเรียกกนัวา  “ โปรโมช่ัน ”  นัน้  เปนกิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด

ประเภทหนึ่ง 

4. การขายโดยบุคคล 

การขายโดยบคุคล  ( Personal  Selling )  เปนการส่ือสารทางการตลาดแบบบุคคลตอบุคคล

ระหวางผูซ้ือกับผูขาย  โดยท่ีผูขายจะใหขอมูลแกผูท่ีมีโอกาสเปนลูกคาและพยายามท่ีจะมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซ้ือของอีกฝาย  ในขณะท่ีกําลังดําเนินการเจรจาซ้ือขาย  ผูขายจะสังเกตวาผูซ้ือ

ตองการอะไรและปรับเปล่ียนพฤติกรรมใหเปนไปตามนัน้ในทันที 

ถึงแมวาการขายโดยบุคคล จะเปนเครื่องมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีสรางภาระคาใชจาย

แกบริษัทมากท่ีสุด  แตก็ไดผลท่ีสุดในการทําใหผูบรโิภคชอบสินคาของเรามากกวาของคูแขง  ทํา

ใหผูบริโภคเกิดความเช่ือและลงมือกระทําในท่ีสุด  โดยเฉพาะเม่ือนําไปใชกับสินคาท่ีตองอาศัยการ

ขายโดยบุคคล  ซ่ึงไดแก  ประกนัชีวิต   เครื่องจกัรขนาดใหญ  อสังหาริมทรัพย  เปนตน 

5. การตลาดทางตรง 

การตลาดทางตรง  ( Direct  Marketing )  เปนการส่ือสารทางการตลาดโดยตรงระหวาง

บริษัทกับลูกคาเปาหมาย  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือกระตุนใหลูกคาตอบกลับดวยวิธีตางๆ  ไมวาทาง

โทรศัพท  ทางไปรษณีย  ทางอิเล็กทรอนกิส  หรือเขามาหาวิธีการตลาดทางตรง  ไดแก  การตลาด

ทางไกล  ไปรษณียตรง  การโฆษณาแบบตอบกลับโดยตรง  การขายสินคาทางโทรทัศนชองเคเบิล  

การซ้ือสินคาทางอินเตอรเน็ต  และการโฆษณานอกสถานท่ีในบางกรณ ี

อนึ่ง  ผูทําการตลาดท่ีใชการตลาดทางตรงจะตองมีขอมูลเกี่ยวกับกลุมเปาหมาย  ตองมี

ฐานขอมูลในการสงไปรษณีย  หรือหมายเลขโทรศัพทหรืออีเมลลในการติดตอกับผูซ้ือ  ผูทํา

การตลาดตองใชฐานขอมูลท่ีมีคณุภาพ และประกอบดวยรายช่ือคนหรือตลาดเปาหมายท่ีแทจริง  

การตลาดทางตรงจึงจะประสบความสําเร็จ 

6. การสนับสนุนกิจกรรม 

การสนับสนุนกิจกรรม  ( Sponsorship )  เปนการส่ือสารทางการตลาดท่ีเปนการสนับสนุน

ในรูปของเงินหรือส่ิงของใหกับการจดังานครั้งหนึ่งๆ  กิจกรรมท่ีสนับสนุนอาจเปนการแขงขนักีฬา  

งานแสดงดนตรี  หรืองานการกุศลขององคกรสาธารณกุศล  เปนตน  นอกจากนี้  บริษัทอาจให

ความชวยเหลือองคกรในสังคมเพ่ือเปนการกุศล  การสนับสนุนกจิกรรม  เปดโอกาสใหเจาของ

ธุรกิจหรือผูบริหารของบริษัทไดส่ือสารและสรางความสัมพันธกับลูกคาโดยตรง  เพ่ือทําใหคนให

ความสนใจกับบรษิัทและตราผลิตภัณฑของบริษัท 

   ส
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จากการพิจารณากลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  จะเห็นไดวา  กลยุทธการส่ือสารทาง

การตลาด  เปนกระบวนการแลกเปล่ียนโดยเริ่มตนจากความตองการของลูกคา  เลือกกลุมลูกคา

เปาหมายท่ีมีลักษณะคลายๆกัน  สรางผลิตภณัฑออกมาเพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคา  โดย

ใชเครื่องมือการสงเสริมทางการตลาดท่ีเรียกวา  “ สวนประสมทางการตลาด ”  ซ่ึงมีดวยกัน  5 

ประเภทคือ  การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การสงเสรมิการขาย  การขายโดยบุคคล  การตลาด

ทางตรง  และการสนับสนุนกิจกรรม   ในการเขามาวิเคราะหตลาดของธุรกิจ 

กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด  จึงถือวามีสวนสําคัญในการวิเคราะหกลยุทธทาง

การตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เนื่องจาก  องคประกอบท้ัง 5 ประเภทท่ีกลาวมาขางตน  ทําให

ทราบถึงสภาวะทางการตลาดธุรกิจผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  รวมถึงสามารถเลือกใชเครื่องมือ     

การส่ือสารทางการตลาดท้ัง 5 ประเภท ในการดําเนินงานทางดานธุรกิจผาทอของกลุมไดอยาง

ถูกตองและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้อีกดวย 

ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ กลยุทธการส่ือสารทางการตลาด ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตอ

งานวิจัยทางดานการตั้งคําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ  เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมี

ประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

แนวความคิดเกีย่วกบัการสื่อสารทางการตลาด 

 การส่ือสารทางการตลาด  หมายถึง  “  กระบวนการท่ีกจิการหรือธุรกจิดําเนนิกจิกรรมที่

เปนองคประกอบท้ังหมดของสวนประสมทางการตลาด  เพ่ือกอใหเกิดการตอบสนองความตองการ

ตอผูบริโภคและตอธุรกจิ  โดยบรรลุการตอบสนองรวมกนัท้ังในแงความรูสึกนกึคิด  ความคิดเห็น

รวมกนัของผูบริโภคและธุรกิจ  ” 

 สวนผสมของการสื่อสารทางการตลาด  ( Marketing  Communications  Mix )   

 การส่ือสารทางการตลาด  เปนสวนหนึ่งในสวนผสมทางการตลาด  ( Marketing  Mix )  

เปนกิจกรรมท่ีอาศัยการกระตุน  โนมนาวใจใหเกิดการยอมรับและกอใหเกดิพฤติกรรมการซ้ือ

สินคาหรือบริการ  โดยใชการส่ือสารในรูปแบบตางๆ  เปนตัวเช่ือมมีการวางแผนและดําเนินกลยุทธ

ตางๆ  เพ่ือกอใหเกิดประสิทธิผลสูงสุด  ดังนั้นการส่ือสารทางการตลาดจึงจําเปนตองมีปจจัยตางๆ 

เขามาเกี่ยวของ  ซ่ึงปจจัยตางๆ นีค้ือ 

 

 ปจจัยทางดานผูสงสารหรือบริษัทในกระบวนการส่ือสารทางการตลาด 

1.  ปจจัยทางการส่ือสารทางการตลาดท่ีบรษิัทไมสามารถควบคุมได 

-  การเปล่ียนแปลงทางดานเศรษฐกิจ 

   ส
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- สถานการณทางการแขงขัน 

- การเปล่ียนแปลงทางดานการเมืองและรัฐบาล 

- การเปล่ียนแปลงทางดานสังคมและวฒันธรรม 

- การเปล่ียนแปลงทางดานเทคโนโลยี 

2.  ปจจัยทางการส่ือสารทางการตลาดท่ีบรษิัทสามารถควบคมุได 

- ปจจัยในสวนท่ีเกี่ยวของกับการบริหารทรัพยากรของบริษทั  ไดแก  วิธีการ

บริหาร,  ความสามารถของนักบริหาร,  ทรัพยากร,  บุคคลท่ีมีทักษะหรือความ

ชํานาญเฉพาะดาน,  ทรัพยากรทางดานการเงินและการลงทุน,  นโยบายใน

การเลือกใชเทคโนโลยีท่ีทันสมัย,  ลักษณะหรือประเภทของการดําเนินธุรกิจ  

ตลอดจนภาพพจนของบรษิัทในขณะนัน้ 

- ปจจัยในสวนท่ีเกี่ยวของกับสวนผสมทางการตลาด  ไดแก  สินคาและบริการ

ท่ีบริษัทผลิตและเสนอขายนั้น  สวนผสมของสินคาและบริการท่ีบรษิัท

ตองการจะใหคณุภาพเปนอยางไร  มีรูปแบบ  สีสัน  ระดบัราคา  ชองทางการ

จัดจําหนาย  และการสงเสริมดานการตลาดอยางไร 

ปจจัยตางๆ  ท่ีเกี่ยวของกับผูรับสารหรือผูบริโภค 

1.  ทักษะทางการส่ือสารของผูรับสารหรือผูบริโภค 

2. ทัศนะคตขิองผูรับสารหรือผูบริโภค 

3. ความรูของผูรับสารหรือผูบริโภค 

4. ระบบของสังคมและวัฒนธรรมของผูรับสารหรือผูบริโภค 

5. ความตองการของผูรับสารหรือผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

   ส
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Product Price 

Place Promotion 

Product 

 

Communication 

Price 

 

Communication 

Place 

 

Communication 

Promotion 

 

Communication 

Perceived  Total  Product  Offering 

Desired  Offering 

 

 

แบบจําลองแสดงกระบวนการ  การส่ือสารทางการตลาด  ( Marketing  Communications Mix )       

( เอกสารการสอน  การรณรงคทางการส่ือสารเพ่ือการตลาด 2548 : ปริญญาโทนิเทศศาสตรธุรกจิ  

มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ) 

  

จะเห็นไดวา  การส่ือสารทางการตลาด  จะเขามาเปนตวักลางในการเชื่อมโยงการตลาดตรง

เขาสูผูบริโภคเปาหมาย  เพ่ือใหเกิดผลในขั้นสุดทายคือ  การยอมรับและเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ

นั้นๆ  ดังนั้นจึงศึกษาถึงบทบาทของสวนผสมทางการตลาด ( marketing  Communications  Mix  

หรือ 4P’s ) 

1. บทบาทของสินคาและบริการตอการส่ือสารการตลาด 

สินคาและบริการนั้น  มีองคประกอบหลายประการดวยกัน  ท่ีจะแสดงบทบาทเปน

สัญลักษณท่ีจะถายทอดความคิดกับผูบริโภค  สวนประกอบดังกลาวนีค้ือ  ขนาด รูปราง  การ

ออกแบบ   สีท่ีเลือก  เนื้อวัสดุท่ีนํามาผลิต  การออกแบบหีบหอ  ซ่ึงเปนภาพรวมสินคาและบริการ

จากองคประกอบหรือสวนผสมของสินคาและบรกิาร  บทบาทของสินคาทางการส่ือสารท่ีสราง

   ส
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ความพึงพอใจใหกับผูบริโภคแลว  ความพึงพอใจจะเกดิขึน้ไดใน  2  กรณี  คือ  ความพึงพอใจ     

ในตวัสินคาและบรกิาร  ( Physical  Satisfaction )  นั้นๆ  และความพึงพอใจทางดานจิตวิทยา           

( Psychological  Satisfaction )  ซ่ึงเปนความรูสึกภายในจิตใจของผูบรโิภค 

2. บทบาทของราคาสินคาตอการส่ือสารทางการตลาด 

2.1 คุณลักษณะของสินคาและบรกิาร 

- การรับรูท่ีแตกตางกันในดานคณุภาพของสินคาและบริการ 

- สวนผสมพิเศษในสินคาและบริการ  สินคาท่ีลักษณะพิเศษเฉพาะ 

- ช่ือหรือยี่หอของสินคา 

- ผลิตภัณฑใหม 

2.2 คุณลักษณะของผูบริโภค 

- ประสบการณของผูบริโภคตอสินคาและบรกิาร 

- ความภูมิใจท่ีไดเปนเจาของสินคา 

3. บทบาทของสถานท่ีจําหนายตอการส่ือสารทางการตลาด 

3.1 การออกแบบและตกแตงนอกสถานที ่
3.2 การออกแบบและตกแตงภายในนอกสถานท่ี,  เทศกาลตางๆ 

3.3 พนักงานในสถานท่ีจดัจําหนาย  การแตงกาย  ความพรอมในการใหบริการ 

3.4 การจัดแสดงสินคาภายในสถานท่ี 

3.5 เครื่องหมายหรือสัญลักษณ 
3.6 รูปแบบการโฆษณาและสงเสริมการขาย 

3.7 ทําเลท่ีตั้ง 

3.8 การติดตอส่ือสารหลังการซ้ือ 

4.  บทบาทการสงเสริมการตลาดตอการส่ือสารการตลาด 

การสงเสริมทางดานการตลาด  ซ่ึงไดแก  การโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การขาย

โดยใชบุคคล  และการสงเสริมการขาย  ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการสงเสริมการตลาด  แตการส่ือสาร

การตลาด  4P’s  จะเขามาเปนตัวสรางส่ิงตางๆ  เช่ือมโยงท้ังผูผลิตหรือบริษัทกับผูบริโภค                

( ศิริวรรณและคณะ,2548 ) 
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 จากการพิจารณาแนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด  จะเห็นไดวา  เปนการกลาวถึง  

ความหมายและบทบาทของสวนประสมทางการตลาด  ซ่ึงการส่ือสารทางการตลาด  เปนกจิกรรมที่

อาศัยการกระตุนโนมนาวใจใหเกดิการยอมรับ และกอใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือสินคาหรือบรกิาร  

โดยใชการส่ือสารในรูปแบบตางๆในการดําเนินกลยุทธ  พรอมท้ังนําบทบาทของสวนผสมทาง

การตลาดท้ัง 4 ประการดังนี้คือ  บทบาทของสินคาและบริการตอการส่ือสารการตลาด,  บทบาท

ของราคาสินคาตอการส่ือสารการตลาด,  บทบาทของสถานท่ีจําหนายตอการส่ือสารการตลาด  และ

บทบาทการสงเสริมการตลาดตอการส่ือสารการตลาด   มาปรับใชในการดําเนินธุรกิจ 

 แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด  จึงถือวามีสวนสําคัญในการวิเคราะห

กระบวนการดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคูบัว  โดยการวเิคราะหองคประกอบตางๆของผลิตภัณฑ

วาสามารถตอบสนองตอความตองการของลูกคาไดมากเพียงใด   รวมถึงการดําเนินกลยุทธของกลุม

สตรีทอผาคูบัวดวยวา กลยุทธการดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคูบัวสามารถดําเนินงานไดบรรลุ

ตามวัตถุประสงคท่ีวางไวไดหรือไม 

 ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคิดเกี่ยวกับการส่ือสารทางการตลาด ”  ไปใชใหเกดิประโยชน

ตองานวิจัยทางดานการวิเคราะหขอมูล  การสังเกตการณกระบวนการทํางานของกลุมสตรีทอผา    

คูบัว รวมถึงการตั้งคําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ  เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวจิัยมี

ประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

แนวคิด   STP  Marketing 

 แนวคิด  STP  Marketing  ประกอบดวย  การแบงสวนตลาด  ( Segmentation ),  ตลาด

เปาหมาย  ( Target  Market )  และการวางตําแหนงทางการตลาด  ( Positioning )  ซ่ึงสามารถ

อธิบายไดดังนี ้

 

S :  การแบงสวนตลาด  ( Segmentation ) 

การแบงสวนตลาด  คือ  กระบวนการในการแยกผูบรโิภคออกเปนกลุมยอยๆ ( Sub 

Segment )  ภายในแตละกลุมยอยมีความตองการในสินคาหรือบริการคลายคลึงกัน  ทําใหเห็นความ

แตกตางกันของผูบรโิภคแตละกลุมไดชัดเจนขึน้  สามารถประเมินขนาดและกําลังซ้ือของผูบริโภค

แตละกลุม  เพ่ือจัดทรัพยากรขององคกรไปตอบสนองความตองการของผูบริโภคอยางเหมาะสม  มี

ประสิทธิภาพและลดการสูญเปลาทางการตลาด 
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ลักษณะการแบงสวนตลาดท่ีดี  มีดังนี ้

1. ตองสามารถวัดออกมาได  ( Measurability )  การท่ีจะแบงตลาดออกเปนแตละสวน

ตลาดนั้น  ในแตละสวนจะตองสามารถวัดออกมาในรูปเชิงปริมาณได 

2. ตองสามารถเขาถึง  ( Accessibility )  การท่ีจะแบงสวนตลาดออกเปนแตละสวนตลาด  

จะตองถือเกณฑวา  ในแตละสวนนั้นสามารถเขาถึงได  กลาวคือ  สามารถ

ติดตอส่ือสารโดยใชส่ือโฆษณา  พนักงานขายหรือคนกลาง  โดยใชคาใชจายท่ี

เหมาะสมในการเขาถึงในแตละสวนตลาด 

3. ตองมีขนาดท่ีใหญเพียงพอ  ( Substanciability )  ในการแบงสวนตลาดออกเปนแตละ

สวนตลาด  ในแตละสวนตลาดนั้นจะตองมีความตองการซ้ือท่ีมากพอ   

หลักเกณฑในการแบงสวนตลาดผูบริโภค 

1. แบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร   ( Demographic  segmentation )  ผลิตภัณฑเกือบ

ท้ังหมดมีการแบงสวนตลาดผูบริโภค โดยอาศัยลักษณะของผูซ้ือทางดาน

ประชากรศาสตร  ประกอบดวย  อายุ  เพศ  รายดาย  วัฏจักรชีวิตของครอบครวั  เช้ือ

ชาติ  เกณฑทางดานประชากรศาสตรไมจําเปนตองใชพรอมกัน   อาจเลือกใชตัวใดตัว

หนึ่งหรือหลายตัวประกอบกันก็ได 

2. การแบงสวนตลาดตามภูมิศาสตร  ( Geographic  segmentation )  เกณฑภูมิศาสตร

ประกอบดวย  ภูมิภาค  เขตประเทศ  เชน  เขตอินโดจีน,  เขตพ้ืนท่ี  เชนภาคกลาง  และ

สภาพความเจรญิ  เชน  เมืองใหญ  ชานเมืองใหญ  ชนบท  เปนตน 

3. การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา  ( Psychographic  segmentation )  เปนการแบง

สวนตลาด  โดยถือเกณฑวิธีการซ่ึงบุคคลคิด  รูสึก  และมีพฤติกรรม  เชน  บุคลิกภาพ

หวาน  ปราดเปรียว,  สถานะในสังคม  เชนระดับสูง  ระดับลาง,  Life  style  เชน  

วัยรุนวุนรกั  ทองปาชมไพร 

4. พฤติกรรมการซ้ือท่ีมีผลตอผลิตภัณฑ  ( Behavior  toward product )  เปนการแบงสวน

ตลาดโดยถือเกณฑพฤตกิรรมของลูกคาท่ีมีความเกีย่วของกับผลิตภัณฑ   ซ่ึงเกณฑท่ีใช

มาก  ไดแก  ผลประโยชนท่ีตองการจากผลิตภัณฑ  เชน  ความสะอาด  ความทันสมัย  

เปนตน    และอัตราการใชผลิตภณัฑ  เชน  ใชเปนประจํา  ใชปริมาณมาก  เปนตน 
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T  :   ตลาดเปาหมาย  ( Target  Market ) 

 ตลาดเปาหมาย  คือ  กลุมลูกคาท่ีนกัการตลาดเลือกในการจะเสนอสินคาหรือบริการของ

องคกรไปยังคนกลุมนี้  ขั้นตอน  :  เม่ือไดสวนตลาดยอย  ( Sub  Segment )  แลวจะพิจารณา

ศักยภาพและความนาสนใจของ    Sub – Segment  แลวจึงเลือกสวนตลาดนัน้ๆ  อาจเลือกได

มากกวาหนึ่งสวนตลาดยอยเปนตลาดเปาหมายขององคกร   

 กลยุทธในการเขาสูสวนตลาดเปาหมาย  มีดังนี ้

1. กลยุทธตลาดรวม  ( Market  aggregration  strategy )  หรือ  กลยุทธตลาดท่ีไม

แตกตางกัน  กลยุทธนี้ถือวา   เลือกตลาดรวมเปนตลาดเปาหมายตลาดเดียว  โดยถือวา  ตลาดมีความ

ตองการคลายกันหรือไมมีความแตกตางกัน   กลยุทธนี้เหมาะสําหรับผลิตภัณฑท่ีลูกคามีความ

ตองการในคณุสมบัติสินคานัน้คลายกัน  กลยุทธการเลือกตลาดเปาหมายแบบนี้มีการใชสวน

ประสมทางการตลาดหนึ่งชุด  จึงเรียกวา      กลยุทธการตลาดท่ีไมแตกตางกัน 

กลยุทธตลาดรวมนี้ถือวา  เปนกลยุทธมุงความสําคัญท่ีการผลิต  มีขอดคีือ  ทําใหเกดิการ

ประหยัดจากขนาดของการผลิตจํานวนมาก  การประหยัดจากการจําหนายและการสงเสริม

การตลาด  กลยุทธนีจ้ะไดรับผลที่ยอดขายพอเพียง  และมีคูแขงขันนอย  แตอยางไรก็ตามในปจจุบัน

และแนวโนมในอนาคตกลยุทธนี้จะใชนอยมาก  เพราะสภาวะการแขงขนัท่ีรุนแรงขึ้น  จึงตองมีการ

สรางความแตกตางในผลิตภัณฑของตน  ใหแตกตางจากคูแขงขนัเพ่ือท่ีจะสามารถสรางความ

ประทับใจใหกับผูบริโภคไดเหนือกวาคูแขงขัน 

2. กลยุทธการตลาดมุงหลายสวน  ( Multiple  segment  strategy )  หรือกลยุทธ

การตลาดท่ีแตกตางกัน  เปนการเลือกกลุมลูกคาท่ีมีความตองการท่ีแตกตางกนัสองกลุมขึ้นไป  และ

พัฒนาสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน  เพ่ือสนองความตองการในแตละสวนตลาดท่ีเลือก

เปนเปาหมายนั้น  ซ่ึงกลยุทธนี้มีขอดท่ีีสามารถขยายตลาดไปไดกวางขวางสูหลายๆสวนตลาด  

ขอจํากดัคือ  ใชงบประมาณและทรัพยากรมาก  รวมถึงการเขาสูหลายสวนตลาดมาก  อาจทําให

ผูบริโภคสับสนในตําแหนงทางการตลาดขององคกร 

3. กลยุทธการตลาดมุงเฉพาะสวน  ( Single  segment  strategy )  หรือกลยุทธมุง

เฉพาะสวนตลาด  หมายถึง  การเลือกตลาดเปาหมายตลาดสวนเดียวจากตลาดรวม  ท่ีมีการแบงสวน

ตลาด โดยใชสวนประสมทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการในสวนตลาดท่ีเลือก    

กลยุทธนี้เหมาะสําหรับบริษัทขนาดเล็ก  หรือธุรกิจขนาดเล็ก  และมีทรัพยากรจํากดัจึงมุงท่ีตลาด
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สวนเดียว  หรือใชในขั้นแนะนําผลิตภัณฑใหม  เพราะมีความเส่ียงนอย  ขอดีของการเลือกสวน

ตลาดสวนเดียว  คือ  ทําใหการจัดสรรทรัพยากรทางการตลาดขององคกรไปในทิศทางเดียวกนั  

ผูบริโภคไมสับสน  สามารถเขาถึงและสรางความยอมรับกบัผูบริโภคกลุมเปาหมายไดงาย 

P :  การวางตําแหนงทางการตลาด  ( Positioning ) 

 การวางตําแหนงทางการตลาด  คือ  กระบวนการในการกําหนดจุดเดน  หรือ  คุณคาท่ี

ผูบริโภคพึงปรารถนาสําหรับสินคาหรือบรกิารขององคกร  โดยจุดเดน หรือคณุคานั้น  ควรมีความ

แตกตางจากสินคาหรือบริการของคูแขงอยางชัดเจน  และสามารถเสนอใหผูบริโภครับรูความ

แตกตางนัน้ได 

 ปจจัย  4 ประการในการสรางความแตกตางของตําแหนงทางการตลาด  มีดังนี ้

1.  ดานผลิตภัณฑ  ( Product )  ดึงลักษณะเดนหรือลักษณะพิเศษของผลิตภณัฑท่ีเรามี  

แตคูแขงไมมี  เชน  รูปแบบ  คุณสมบัติ  ความคงทน  ราคา  ความเช่ือถือได  คุณภาพ 

2. ดานบรกิาร  ( Service )  ทําใหผูบริโภครูสึกถึงความแตกตางจากคูแขงขนั  เชน  ความ

รวดเร็ว  การรับประกนั  บริการพิเศษ  อบรม  ความสะดวก  เวลาทําการ 

3. ดานบุคลากร  ( Personnel )  โดยเฉพาะธุรกจิท่ีตองอาศัยบุคลากรเปนสวนสําคัญของ

การใหบริการ  ปจจัยท่ีนิยมใช  คือ  ความรูของบุคลากร  ประสบการณ  และความ

ชํานาญ  ความเอาใจใสลูกคา  ความซ่ือสัตยไวใจได 

4. ดานภาพลักษณ  ( Image )  เปนคณุคาทางจิตใจ  ในการสรางตองใชเวลานานและ

งบประมาณอยางตอเนื่องคอนขางสูง  ในการสรางภาพลักษณสรางไดจาก 

-  ท่ีมาของสินคาหรือบริการ  คือ  อาศัยความนาเช่ือถือของผูผลิตมาสราง

ภาพลักษณใหผลิตภัณฑ  เพ่ือใหผูบริโภคยอมรับและเห็นความแตกตางไดรวดเรว็

ขึ้น 

- ความรกัชาติหรือสนับสนุนสินคาไทย  เชน  ไทยประกนัชีวิต  เบียรสิงห 

- เหตุการณพิเศษ  เชน  สบูปาลมโอลีฟ  สนับสนุนการประกวดนางสาวไทยอยาง

ตอเนื่อง 

- บรรยากาศ  เชน  ลูกอมฮอลลท่ีสรางตําแหนงเปนลูกอมเย็นซาชุมคอ  โดย

เช่ือมโยงกับบรรยากาศของน้ําตก 

- สัญลักษณ  เชน  รูปผูพันตนตําหรับของเคนตัก๊กี ้
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การวางตําแหนงทางการตลาดไมควรวางตําแหนงโดยใชจดุเดนของสินคาเกินกวา  2  

จุด  เนื่องจากผูบริโภคจะสับสน  และไมควรเปล่ียนตําแหนงทางการตลาดบอยเกินไป  เพราะ

ตําแหนงทางการตลาดน้ันเปรียบเสมือนการลงทุนระยะยาวในใจผูบรโิภค  การกําหนดตําแหนง

ทางการตลาดใหไดผลดีนัน้  จุดเดนของผลิตภณัฑหรือบริการท่ีเราเลือกขึน้มาควรเปนจดุขายท่ีมี

ความแตกตางจากคูแขงอยางชัดเจน   และควรเปนคุณประโยชนท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในการ

ตัดสินใจซ้ือ 

จากการพิจารณา แนวคดิ  STP  Marketing  จะเห็นไดวา STP  Marketing   คือ  การแบง

สวนตลาด   การกําหนดตลาดเปาหมาย  และการวางตําแหนงทางการตลาด  ซ่ึงเปนขั้นตอนงานท่ี

สําคัญในการเอาชนะคูแขงในการดําเนนิธุรกิจ 

หากเราแบงสวนตลาดไดอยางชัดเจน  เหมาะสม  ก็จะมีสวนชวยสรางโอกาสใหแก

ผลิตภัณฑ  และบริการขององคกรในการเขาสูตลาด  รวมท้ังทําใหเห็นชองวางทางการตลาดท่ียังไม

มีคูแขงใหความสนใจ 

เม่ือเราเลือกตลาดเปาหมายไดถูกตอง  สอดคลองกบัทรัพยากรขององคกร  และเปน

สวนตลาดท่ีมีศักยภาพสูง  สําหรับอนาคต  ก็ยิ่งมีสวนทําใหองคกรสามารถทํากําไรไดในระยะยาว 

การวางตําแหนงทางการตลาดท่ีเหมาะสม  ทําใหผูบริโภคไดเห็นจุดเดนท่ีแตกตางจากคู

แขงขัน  ยิ่งทําใหการใชทรัพยากรในการส่ือสารการตลาดไปสูผูบริโภคมีประสิทธิภาพมากขึน้  เปน

การใชงบประมาณท่ีเกิดผลท้ังในระยะส้ันและตอเนื่องในระยะยาว  ซ่ึงจะนําความสําเร็จมาสูองคกร

ในท่ีสุด 

แนวคิด  STP  Marketing  จึงถือวามีความสําคัญในการวเิคราะหกลยุทธทางการตลาด

ของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ท้ังทางดานการแบงสวนตลาด   การกําหนดตลาดเปาหมาย  และการวาง

ตําแหนงทางการตลาด  โดยการแบงกลุมลูกคาตามความตองการในสินคาหรือบรกิารท่ีคลายคลึง

กัน  เพ่ือทําใหเห็นถึงความแตกตางของผูบริโภคแตละกลุมไดอยางชัดเจน  สงผลใหกลุมสตรีทอผา

คูบัวสามารถผลิตผาทอออกจําหนายไดตรงกับความตองการของลูกคา  โดยการใชแนวคดิ  STP  

Marketing   มาเปนสวนหนึ่งในการวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เพ่ือใช

เปนแนวทางในการเอาชนะคูแขงขันทางดานธุรกจิผาทอท่ีมีมากขึ้นในปจจุบัน 
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ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคิด STP Marketing ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตองานวิจัย

ทางดานการวิเคราะหขอมูล  การตั้งคําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ  เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจาก

การวจิัยมีประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึ้น 

 

ทฤษฎทีางดานการตลาด 

 ในทัศนะทางดานการตลาดของนักวิชาการ  นกัการตลาด  ไดใหคําจํากดัความไวดังนี ้

 Philip Kotler   นักวิชาการ  และนักการตลาดท่ีมีช่ือเสียงทานหนึ่งในสหรฐัอเมริกาไดให

ความหมายของการตลาดวา 

 “ การตลาด  หมายถึง  กิจกรรมหรือการดําเนินการท่ีมนษุยไดกระทําขึ้น  เพ่ือสนองตอบตอ

ความตองการและความพึงพอใจระหวางกนัภายใตระบบการแลกเปล่ียน ” 

 “ Marketing  is  human  activity  directed  at  satisfying  needs  and  wants  through  

exchange  process ”  ความหมายของการตลาดตามคาํจํากัดความของสมาคมนกัการตลาดแหง

สหรัฐอเมริกาไดใหความหมายไววา 

 “ การตลาด  คือ  การดาํเนินกิจกรรมทางธุรกจิในการเคล่ือนยายสินคาและบรกิารจากผูผลิต

ไปยังผูบริโภคหรือผูซ้ือ  ”   

 “ Marketing  is  performance  of  business  activities  that  direct  the  flow  of  goods  and  

services  from  producer  to  consumer  or  user  ”   

 “  การตลาด  หมายถึง  การดําเนินกิจกรรมธุรกิจในการผลิตสินคาและบริการตามนโยบาย

ของธุรกิจนัน้  โดยสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  ตลอดจนเคล่ือนยายสินคาและบรกิาร

นั้นจากโรงงานผูผลิตไปยังผูบริโภคกลุมเปาหมาย  โดยกระบวนการซ้ือขายในระดับท่ีกอใหเกิด

ความพึงพอใจท้ังสองฝาย  ท้ังนี้โดยการสนับสนุนดวยระบบการส่ือสารอยางมีประสิทธิภาพ  ” 

 

สรุปแลว  ถาจะมองภาพการตลาดใหชัดเจนแลวจะตองพิจารณาองคประกอบท้ัง 4  

ประการไปพรอมๆกัน  คือ  สินคาและบริการ  ราคา   การจัดจําหนาย   และการส่ือสาร ( การ

สงเสริมการตลาด) ดังนี้คือ 

1.  สินคาและการบรกิาร ( Product  and  Service )  คือ  ส่ิงท่ีตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคได  ในสวนของสินคา  เชน   ตัวสินคา,  ช่ือสินคา,  บรรจุภัณฑ เปนตน สวนบริการ  

เชน  การบรกิาร,  กิจกรรม,  บุคคล,  สถานท่ี,  ความคิด  เปนตน 

   ส
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2.  ราคา  ( Price )  คือ  การกําหนดมูลคาของสินคาและบริการนั้นๆ  จะอยูในรูปของ

เงินตรา  ซ่ึงใชในการแลกเปล่ียน 

3. การจัดจําหนาย  ( Place/Distribution )  เปนการนําเอาสินคาหรือบริการนั้นๆ

ออกไปยังตลาดเปาหมายหรือผูบริโภคจะอยูในรูปแบบดังนี ้

3.1   ชองทางการจัดจําหนาย  ( Channel  of Distribution )  หมายถึง  กลุมหรือสถาบัน

หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือกิจกรรม  จะนําเอาผลิตภณัฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค

ไดอยางไร  ซ่ึงจะเปนในลักษณะการจัดจําหนายผลิตภัณฑโดยผานคนกลางได

อยางไร 

3.2   การกระจายตัวสินคา  ( Physical  Distribution )  หมายถึง  กจิกรรมท้ังส้ินท่ี

เกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตวัสินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการ 

4. การสงเสริมการตลาด  ( Promotion )  เปนการตดิตอส่ือสารระหวางผูจําหนายและ

ตลาดเปาหมาย  โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือแจงขาวสาร  หรอืชักจูงใหเกิดทัศนะคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือ  ดังนั้น   การสงเสริมการตลาดอาจทําได  4  แบบดวยกนั  ซ่ึงเราเรียกวา  สวนประสมการ

สงเสริมการตลาด  ( Promotion  Mix )  หรือสวนผสมในการติดตอส่ือสาร ( Communication  Mix )  

ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

4.1 การโฆษณา  ( Advertising )  เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล  โดยผานส่ือ

ตางๆ  และผูทําการโฆษณาจะตองเสียคาใชจายในการโฆษณา 

4.2 การขายโดยใชบุคคล  ( Personal  Selling )  เปนการติดตอซ้ือขายโดยตรง  

ระหวางผูขายกับผูซ้ือ  คือการใชพนกังานขาย 

4.3 การสงเสริมการขาย  ( Sale  Promotion )  เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ี

นอกเหนือจากการขายโดยการใชโฆษณา  ใชบุคคล  การประชาสัมพันธ  ท่ีชวย

ในการกระตุนการซ้ือของผูบริโภค  เชน  การลดราคา  การแจกตัวอยางสินคา  

การแถมสินคา ชิงโชค  แจกคูปองแลกซ้ือ  เปนตน 

4.4 การประชาสัมพันธ  หรือ  การใหขาวสาร  ( Public  Relation  and  Publicity )  

การประชาสัมพันธเปนความพยายามท่ีไดจัดเตรียมไวขององคกร  เพ่ือชักจูงกลุม

สาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนะคติท่ีดตีอองคการ  การใหขาวสาร  เปน
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การเสนอความคิดเกีย่วกับสินคาหรือบรกิารแบบไมใชบุคคลและไมตองเสีย

คาใชจายใดๆ  เกี่ยวกับการเสนอขาวสารนัน้ 

จากการพิจารณาทฤษฎีทางดานการตลาด  จะเห็นไดวา  การตลาด  หมายถึง  การดําเนิน

ธุรกิจในการผลิตสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค  รวมถึงความพึง

พอใจระหวางกันภายใตระบบการแลกเปล่ียน  โดยใชองคประกอบท้ัง  4  ในการดําเนินธุรกิจ  คือ  

สินคาและบริการ  ราคา   การจัดจําหนาย   และการส่ือสารทางการตลาด  ซ่ึงทฤษฎีทางดาน

การตลาดนี้  จะทําใหกลุมสตรีทอผาคูบัวสามารถวิเคราะหสภาพตลาดโดยรวมของผาทอ  เพ่ือให

กลุมสตรีทอผาคูบัวไดทราบถึงสภาพทางการตลาดจริงของธุรกิจผาทอในปจจุบัน  และนําไปเปน

แนวทางในการพัฒนาผลิตภณัฑใหดียิ่งขึน้  เพ่ือการแขงขนัในอนาคต 

ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ ทฤษฎีทางดานการตลาด ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตองานวิจัย

ทางดานการวิเคราะหขอมูล  เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมีประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

แนวคิดทฤษฎี  Five - Forces  Model 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 Model  นี้ไดถูกนําเสนอโดย  Michael  E. Porter  ซ่ึงไดเคยกลาวไววา  สภาวะการ

ดําเนินงานขององคกรธุรกิจขึ้นอยูกับสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมท่ีองคกรธุรกิจนั้นอยู ซ่ึง

อุตสาหกรรมคือกลุมขององคกรธุรกิจท่ีทําการผลิตสินคา หรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือน หรือ
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คลายกัน  หรือสินคาและบริการท่ีสามารถทดแทนกนัไดในลักษณะการทดแทนความตองการของ

ลูกคา  สภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่งยอมขึ้นกับปจจัยท่ีสําคัญ  5  ประการ  

หรือท่ีเรียกกวา   Five - Forces  Model 

 

 ความเขมแข็งของปจจยัท้ัง  5  ประการนี้บงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจใน

อุตสาหกรรมน้ันๆ  ยิ่งปจจัยเหลานี้มีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอการขึ้นราคา  ซ่ึง

นําไปสูการไดกําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ  ซ่ึงถือเปนขอจํากัดของธุรกิจ  ในขณะเดียวกนั

ถาปจจัยนั้นๆมีความออนแอ  ยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ  เนื่องจากธุรกิจ

สามารถไดกําไรมากขึ้น  แตเนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยูเสมอ  ดังนั้นความเขมแข็ง

หรือผลของปจจัยท้ัง  5  ประการนี้สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดเสมอ 

 

 ลักษณะท่ีสําคัญของปจจัยท้ัง  5  ประการประกอบดวย (ฐานิดา  อรุณพันธุ  อางถึงใน 

พักตรผจง  และพสุ, 2542 : 126) 

 

1. คูแขงขนัรายใหม 

  คูแขงขนัรายใหม  ไดแก  องคกรธุรกจิอ่ืนๆท่ีในขณะนั้นอยูภายนอกอุตสาหกรรม  แตมี

ความสามารถและแนวโนมท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรม  โดยปกติแลวองคกรธุรกิจเดิมท่ีอยูภายใน

อุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆเขามาในอุตสาหกรรม  เนือ่งจากองคกรใหมท่ี

เขามายอมตองการสวนแบงตลาด  ซ่ึงเปนผลเสียตอองคกรเดิมท่ีมีอยูแลว  ยกเวนในกรณีท่ีตลาดมี

การขยายตัวอยางรวดเร็ว  การเขามาของธุรกิจใหมๆ  จึงกอใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงย่ิงขึน้  อาจมี

การลดราคาสินคาและบรกิารลง   นอกจากนีย้ังมีอุปสรรคในการเขาสูตลาดท่ีสําคัญไดแก 

- การประหยัดเนื่องจากขนาด  ( Economics  of  Scale ) 

ผูท่ีจะเขามาแขงขันทําธุรกจิในตลาดใหม จะตองพบกับแรงกดดันอันเนื่องมาจากการ

ประหยัดดานตนทุนการผลิตในปริมาณท่ีมาก  เพ่ือสามารถแขงขันกับคูแขงรายเดิมท่ีมี

ความไดเปรียบในดานการผลิตรวมท้ังในดานงานวิจัย  งานส่ังซ้ือ  งานตลาดและชองทาง

การจัดจําหนายอยูแลว  เชน  การประหยดัดานตนทุนการผลิต  คูแขงรายใหมอาจไม

สามารถผลิตสินคาในปริมาณท่ีมากพอเพ่ือการประหยัด  หรือเพ่ือกอใหเกิดตนทุนการผลิต

ในอัตราเดียวกับคูแขงรายเดิม  เนือ่งจากตองเส่ียงตอการจาํหนายสินคาไมหมด  ในขณะท่ี

คูแขงรายเดิมมีความไดเปรียบในขอนี้  อีกท้ังยังมีความชํานาญในดานงานตลาดท่ีไมตอง

รณรงคประชาสัมพันธมากมาย เหมือนกับผูท่ีจะเขามาใหมท่ีตองทําการตลาดอยางหนกั  
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เพ่ือใหลูกคามาซ้ือสินคาตนเอง  ดังนั้น  ยิ่งอุตสาหกรรมท่ีมีการประหยดัจากขนาดมาก

เทาใดกจ็ะทําใหคูแขงรายใหมเขามาแขงขันยากขึ้น  เพราะไดชวยใหมีตนทุนการผลิตตอ

หนวยลดต่ําลง  แตการท่ีคูแขงรายใหมจะเริ่มทําการผลิตในปริมาณมากๆ  ในทันทีท่ีเขาสู

อุตสาหกรรมน้ัน  นับวาไมงายนัก 

- ความแตกตางของสินคาและบริการ  ( Product  Differentiation ) 

คูแขงรายใหมจะพบกับอุปสรรคในการทําตลาดสินคาตนเอง และตองลงทุนดานการ

ประชาสัมพันธเปนอยางมาก  เพ่ือแนะนําสินคาและจงูใจใหลูกคาหันมาซ้ือสินคาของ

ตนเอง  เนื่องจากสินคาของตนนัน้มี  Brand Name  ตางจากคูแขงรายเดิมและยังไมเปนท่ี

รูจักในตลาดแขงขนันี้  จึงเปนการยากและตองใชเวลาในการรณรงคใหเปนท่ีรูจักกันดี  เม่ือ

เปรียบเทียบกับสินคาของผูประกอบการรายเดิมท่ีมีการสราง  Brand Name  จนเปนท่ีรูจกั

กันอยางแพรหลายและมีฐานลูกคาท่ีเปน  Customer  Loyalties  อยูดวย  นอกจากนัน้  ยังมี

ความแตกตางดานสินคาท่ีเกี่ยวเนื่องกับลิขสิทธ์ิ  ซ่ึงก็เปนตัวแปรสําคัญท่ีทําใหคูแขงราย

ใหมไมสามารถเขามาแขงขนัไดงายนัก  และหากลูกคายึดติดกับสินคาท่ีมีการจดลิขสิทธ์ิ

แลว  คูแขงรายใหมตองเสียคาใชจายในการซ้ือลิขสิทธ์ิ  เพ่ือสามารถทําการผลิตสินคานี้ซ่ึง

กอใหเกดิความเสียเปรียบดานตนทุนดวย 

- เงินลงทุน  ( Capital  Requirement ) 

คูแขงรายใหมตองเส่ียงตอการลงทุนตางๆ  อาทิ  การสรางโรงงาน  การประชาสัมพันธ

ดานการตลาด  การพัฒนาและวจิัยตลาดสินคา  ปริมาณวัตถุดิบหรือสินคาคงเหลือ  เปนตน  

ส่ิงเหลานี้กอใหเกิดตนทุนการดําเนนิงานท้ังส้ิน  และหากเปนธุรกจิท่ีตองใชเงินลงทุนสูง  

ก็อาจทําใหผูท่ีจะเขามาแขงขันรายใหมไมกลาตัดสินใจเขามาลงทุน  เพราะตองเส่ียงตอการ

ดําเนินงานท่ีไมคุมทุนหรือขาดทุน 

- ตนทุนในการปรับเปลี่ยนไปใชสินคาอืน่  ( Switching  Costs ) 

คูแขงรายใหมจะมีอุปสรรคในการเสนอขายสินคาแขงขันกบัผูขายรายเดิม  เนื่องจาก

ลูกคาไมตองการท่ีจะหันไปใชสินคาอ่ืนท่ีไมคุนเคยหรือไมตองการเสียเงิน  เพ่ือการ

ปรับเปล่ียนกระบวนการบางอยางอันเนื่องมาจากสินคาท่ีผลิตใหมมีลักษณะการใชงานไม

เหมือนกัน  หรือบางกรณีลูกคาท่ีซ้ือสินคาใหมตองเสียเวลาและคาใชจายในการทดสอบ

ประสิทธิภาพหรือตองการคําแนะนําดานเทคนคิ   หากมีความยุงยากในเรื่องเหลานี้  ลูกคา

จะไมหันมาซ้ือสินคาท่ีคูแขงรายใหมผลิต  ดังนั้นคูแขงรายใหมอาจตองใชเงินลงทุน

มากกวาเดิม เพ่ือชักจูงใหลูกคาหันมาซ้ือสินคาตนเองดวยการลดราคาใหต่ํากวา หรือ

ปรับเปล่ียนคุณภาพสินคาของตนเองใหดกีวาคูแขงรายเดิม 
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- การเขาถึงชองทางการจําหนาย  ( Access  to  Distribution  Channels ) 

คูแขงรายใหมจะตองใชความพยายามท่ีจะเขาไปแทรกแซงชองทางการจัดจําหนายโดย

ชักจูงหรือใหขอเสนอท่ีดีกวา  เพ่ือใหพอคาสง (Wholesale)  และพอคาปลีก ( Retailer)  จัด

วางสินคาของตนเอง เพ่ือการจําหนายตอใหลูกคาดวย  เพราะคูแขงรายเดิมยอมมี

ความสัมพันธท่ีดีแนนแฟนกับพอคาสงและพอคาปลีกดีอยูแลว  หากวาสินคาเดิมมีคุณภาพ

ดีและมี  Brand  เปนท่ีรูจักกนัในตลาด  จึงเปนการยากท่ีคูแขงรายใหมจะเขามามีสวนแบง

ในดานชองทางการจัดจําหนายเดิมท่ีมีอยู  และในบางครั้งอาจตองหาชองทางจัดจําหนาย

ใหมเสียเลย 

- การเสียเปรียบดานตนทุน  ( Cost  Disadvantages ) 

คูแขงรายใหมจะมีขอจํากดัดานตนทุนการดําเนินงาน  ซ่ึงมีตัวแปรท่ีเกี่ยวของ  อาทิเชน  

การเสียเงินลงทุนเพ่ือซ้ือลิขสิทธ์ิการผลิต หรือซ้ือความรูดานเทคโนโลยีการผลิตและอ่ืนๆ  

การท่ีตองซ้ือวัตถุดิบในราคาท่ีสูง  รวมท้ังสาเหตุจากการมีประสบการณในการบริหารงาน

และความชํานาญ  ซ่ึงมีปจจัยนี้มากกจ็ะย่ิงเปนผลดกีับผูประกอบการรายเดิม 

 

- นโยบายของรัฐบาล 

การใหบริการระบบโทรศัพทเคล่ือนท่ีตองมีการขอสัมปทานจากภาครัฐ  จะเปน  

Barrier  to  Entry  ตอผูใหบรกิารรายใหม  ขณะเดยีวกันก็จะสรางประโยชนใหกับ

ผูประกอบการรายเดิม  ในทางตรงกันขามหากในระยะตอไปรัฐบาลมีการเปดเสรีการ

บริการ  นโยบายของภาครัฐก็จะกลายเปนแรงกดดันตอผูประกอบการรายเดิมแทน 

 

2. ความรุนแรงจากการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม 

การแขงขันจะทวีความรุนแรงขึ้น เม่ือธุรกจิหนึ่งมองเห็นชองทางในการไดกําไรมากขึน้  

หรือถูกคุกคามจากการกระทําของธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมเดียวกนั  อาทิเชน  การลดราคา  การ

ตอสูทางดานการตลาด  การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด  หรือการเพ่ิมการใหบรกิารหลังการขาย

แกลูกคา  เพราะนัน่หมายถึงสวนแบงตลาดท่ีลดลงของ  margin  และผลกําไรท่ีจะตองหดหายไปใน

ท่ีสุด  ซ่ึงโดยปกตคิวามรนุแรงจากการแขงขนัภายในอุตสาหกรรมขึน้อยูกับปจจัยตางๆ  เหลานี ้

- จํานวนคูแขงขันในอุตสาหกรรม  ( Number  of  Competitors ) 

หากมีจํานวนมากยอมสงผลใหมีการแขงขันท่ีรนุแรง  แตอาจมีบางกรณีท่ีแมจะมี

จํานวนผูประกอบการนอยราย  และแตละรายมีสัดสวนการครองตลาดใกลเคียงกัน  ก็อาจ

สงผลใหมีการแขงขนัท่ีรุนแรงไดเชนกัน 
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- อัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม  ( Rate  of  Industry  Growth ) 

ยิ่งอุตสาหกรรมมีการเติบโตในอัตราท่ีสูง ก็ยิ่งสามารถดดูซับเอาการแขงขนัท่ีรุนแรง

ไปไดเทานั้น 

- มูลคาของตนทนุคงที่  ( Amount  of  Fixed  Costs ) 

หากอุตสาหกรรมใดมีการใชตนทุนคงท่ีสูง  จะมีความจําเปนตองคงขนาดของการใช

อัตรากําลังการผลิตไวสูงอยูตลอดเวลา  เพ่ือใหตนทุนตอหนวยคุมคาท่ีจะเดนิสายพานการ

ผลิต  และจะมีความเส่ียงตอการแขงขนัมาก  เพราะเม่ือ  Demand  ในตลาดลดลง

ผูประกอบการตางๆ  จะไมสามารถลด  Supply  ลงมาใหเทากับ  Demand  ได  และจะเกิด

ภาวะ  Oversupply  ไดงาย 

- ความเหมือนหรือความตางของสินคาและบริการ (Product  or Service Characteristics) 

ยิ่งสินคามีความตางกนัมาก  การแขงขันจะย่ิงนอยลง  เพราะจะมี  Brand  Loyalty  

เกิดขึน้ 

- ขอจํากดัในการออกจากอุตสาหกรรม  ( High  Exit  Barriers ) 

ปจจัยนี้จะครอบคลุมท้ังดานเศรษฐศาสตร  กลยุทธ  และจิตวิทยา  ซ่ึงหาก

อุตสาหกรรมใดมีการออกจากอุตสาหกรรมยากจะทําใหการแขงขันสูงขึ้น 

- ความแตกตางทางพ้ืนฐานของการแขงขนั  ( Density  of  Rival ) 

เพราะในแตละอุตสาหกรรม มีกลยุทธการแขงขันแตกตางกันหลายดาน บาง

อุตสาหกรรมอาจตองใชการแขงขันท่ีหลากหลาย  อาทิเชน  อุตสาหกรรมส่ิงทอนอกจาก

จะตองแขงขนัดานราคากับจีนแลว  ยังตองแขงดานคุณภาพกับยุโรป  และการแขงขัน

กันเองภายในประเทศในดานรูปแบบหรือ  Design  แบบเส้ือผาใหทันสมัยอยูเสมอ  ซ่ึงถือ

เปนปจจัยลบของอุตสาหกรรม  เพราะผูท่ีอยูในอุตสาหกรรมจะตองระวังรอบดาน  และ

การวางกลยุทธจะยากขึ้น 

- โครงสรางการแขงขนัในอุตสาหกรรม  ( Competitive  Structure ) 

โดยพิจารณาวาเปนการแขงขันสมบูรณ  หรือแขงขนันอยราย 

 

3. สินคาทดแทน 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมหน่ึง อาจจะมีการแขงขันกับธุรกจิในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีผลิตสินคาท่ี

มีลักษณะท่ีทดแทนได  ซ่ึงอาจเปนสินคาคนละชนิดกัน  แตสามารถตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดเหมือนกัน  การมีสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมอ่ืนยอมกอใหเกดิขอจํากัดในการตั้งราคา

สินคาไมใหสูงเกินไป  เนื่องจากลูกคาอาจจะหันไปใชสินคาท่ีทดแทนได  ปจจัยท่ีสงเสริมใหผูผลิต
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ทําการคนหาสินคาอ่ืนมาทดแทน  ไดแก  ตนทุนราคาสินคาท่ีต่ํากวา  คณุภาพสินคาท่ีผลิตไดมี

ประสิทธิภาพมากกวา  และสามารถใหผลตอบแทนท่ีสูงขึ้น  หรือสามารถตอบสนองตอความ

ตองการของลูกคาท่ีอาจแปรเปล่ียนไปจากความตองการแบบเดิม  ดังนั้นจึงกอใหเกิดการแขงขันใน

ดานการตัดราคาหรือเปนการแขงขนัดานการปรับปรุงคณุภาพสินคา  หรือบริการใหเหนือกวาเพ่ือ

ตอบสนองความตองการของลูกคา  ซ่ึงหากลูกคาตอบสนองตอสินคาท่ีผลิตขึ้นมา  เพ่ือทดแทนกัน

ไดก็จะทําใหผูผลิตอยูในฐานะท่ีจะกําหนดราคาในระดับท่ีใหกําไรสูงได  จนทําใหคูแขงรายอ่ืนๆ 

ทําการแขงขันดานราคา หรือเปล่ียนกลยุทธในการคดิคนหาวิธีผลิตสินคาท่ีจะมาทดแทนในรูปแบบ

ใหมบาง 

 

4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ / ลูกคา 

ผูซ้ือจะมีผลกระทบตอธุรกจิ  ถาผูซ้ือมีอํานาจตอรองหรือมีอิทธิพลตอการกําหนดราคาของ

สินคาและบริการใหต่ํา  หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกจิเพ่ิมคุณภาพของสินคาและ

บริการใหมากขึ้น  ซ่ึงสงผลตอองคกรธุรกจิในแงตนทุนในการดาํเนินงานท่ีสูงขึ้น  ในขณะท่ีผูซ้ือท่ี

ไมมีความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรอง ยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถ

ขึ้นราคาสินคาไดโดยงาย  การท่ีผูซ้ือจะมีอํานาจมากหรือนอยขึ้นอยูกับอํานาจตอรองท่ีผูซ้ือมีตอ

องคกรธุรกิจในอุตสาหกรรม  ซ่ึงผูซ้ือจะมีอิทธิพลเหนือผูขาย  ดังนี ้

- ผูซ้ือทําการส่ังซ้ือในปรมิาณท่ีมาก  เม่ือเทียบกับยอดการขายของผูขาย  ผูซ้ือยอมมี

อํานาจในการตอรอง 

- ผูซ้ือตองใชเงินมากเพื่อทําการส่ังซ้ือวัตถุดิบหรือสินคา  และคิดเปนสัดสวนคาใชจายท่ี

สูงเม่ือเทียบกับตนทุนการผลิต  ผูซ้ืออาจยอมเสียคาใชจายในการเสาะหาสินคาอ่ืนท่ีมี

ราคาถูกกวา  ซ่ึงหากเปนกรณีนี้  ผูซ้ือจะใชแรงกดดันนี้มาเปนขอตอรอง ทําใหผูขาย

ตกอยูในสภาพท่ีมีอํานาจดอยกวาผูซ้ือ 

- ผูซ้ือสามารถเสาะแสวงหาวัตถุดิบหรือสินคาจากแหลงอ่ืนๆได  เพราะเปนวัตถุดิบหรือ

สินคาท่ีมีคุณภาพไมแตกตางกัน  มีมาตรฐานเดียวกัน  โดยจะเลือกซ้ือจากผูขายรายใด

ก็เหมือนกัน 

- ตนทุนในการเปล่ียนสินคา  ( Switching  Costs)  ต่ํา  ทําใหผูซ้ือสามารถเปล่ียนไปซ้ือ

สินคาจากองคกรธุรกิจไดโดยงาย  

- เม่ือผูซ้ือขาดความสามารถในการทํากําไรในระดับท่ีนาพึงพอใจ  จึงตองพยายามลด

ตนทุนจากการส่ังซ้ือ  จึงมักสรางแรงกดดนัใหผูขายโดยการตอรองในเง่ือนไขตาง  ๆ

- ผูซ้ือมีความสามารถในการเปล่ียนสถานะเปนผูผลิตเอง ( Backward  Integration ) 
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- ผูซ้ือมีขอมูลในดานตางๆมาก  อาทิ  ความตองการสินคา  ราคาตลาด  ตนทุนของผูผลิต  

ทําใหสามารถเลือกและตอรองกับผูผลิตได 

- ผูผลิตมีจํานวนมากแตผูซ้ือมีจํานวนนอยและมีขนาดใหญ 

 

5. อํานาจตอรองของผูขาย / ซัพพลายเออร 

ผูขายวัตถุดิบ สามารถสรางแรงกดดันตอผูประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมดานการปรับ

ระดับราคาใหสูงขึ้น  หรือปรับลดคุณภาพสินคาหรือบรกิารใหต่ําลง  ซ่ึงจะทําใหผูประกอบธุรกิจ

ตองเสียกําไรไปจากการท่ีวัตถุดิบมีราคาสูงขึ้น  ปจจัยท่ีสงผลใหผูขายสามารถสรางแรงกดดันได  

คือ 

- ผูขายนอยรายขณะท่ีมีผูตองการซ้ือจํานวนมาก  ยอมสงผลใหผูขายมีอํานาจเหนือกวาผู

ซ้ือท้ังในดานราคา  คณุภาพ  และเง่ือนไขการซ้ือขายอ่ืน  ๆ

- ไมมีสินคาอ่ืนท่ีสามารถทดแทนได  ผูซ้ือไมมีทางเลือกอ่ืนสําหรับการซ้ือสินคา 

- อุตสาหกรรมหรือปริมาณท่ีผูซ้ือส่ังซ้ือไมมีความสําคัญตอตนทุนหรือกําไรของผูขาย

เทาไดนัก 

- สินคาของผูขายมีความสําคญัอยางย่ิงตอผูซ้ือ 

- สินคาของผูขายมีความแตกตางท่ีลูกคาอาจจะตองเผชิญกับตนทุนการเปล่ียนแปลงใน

การหาวัตถุดบิจากแหลงอ่ืน ( Switching  Costs) 

- ผูขายสามารถท่ีจะเปล่ียนสถานะกลายมาเปนคูแขงเอง  ( Forward  Integration) 

จากการพิจารณาแนวคิดทฤษฎี  Five - Forces  Model  จะเห็นไดวา  ทฤษฎี  Five - Forces  

Model  เปนการวิเคราะหผลกระทบท่ีมีตอองคกรท้ัง  5  ประการ  คือ  คูแขงขันรายใหม,  ความ

รุนแรงจากการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม,  สินคาทดแทน,  อํานาจตอรองของผูซ้ือ / ลูกคา  และ 

อํานาจตอรองของผูขาย / ซัพพลายเออร  ซ่ึงถือวามีความสําคัญทางดานการวิเคราะหกลยุทธ

การตลาดทางดานการดําเนินธุรกิจโดยใชกลยุทธท้ัง 5 ประการ  ในการขจัดตวัแปรท่ีมีอิทธิพลตอ

ธุรกิจ  เพ่ือเปนการสรางขอไดเปรียบทางการแขงขัน   

แนวคิดทฤษฎี  Five - Forces  Model  จึงถือวามีความสําคัญในการวิเคราะหกลยุทธทาง

การตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เพราะเปนการทําใหกลุมทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการดําเนนิ

ธุรกิจ  และสภาวะคูแขงขันในตลาดธุรกิจอุตสาหกรรมเดียวกัน  รวมถึงแนวทางแกไขในการดําเนิน

ธุรกิจผาทอ  เพ่ือใหผาทอคูบัวเปนท่ียอมรับของสังคมในปจจุบันอีกดวย 
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 ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคิดทฤษฎี  Five - Forces  Model ”  ไปใชใหเกดิประโยชนตอ

งานวิจัยทางดานการวิเคราะหขอมูล  การสังเกตการณกระบวนการทํางานของกลุมสตรีทอผา         

คูบัว รวมถึงการตั้งคําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจยัมี

ประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

แนวคิด  SWOT  Analysis 

 แนวคิดการวิเคราะหโอกาสทางการผลิตและการตลาด  หรือ  SWOT  ซ่ึงยอมาจาก  

Strengths,  Weakness,  Opportunities  and  Threat  นั้นเปนการระบุถึงจดุแข็ง  จดุออน  โอกาส  

และอุปสรรค  โดยเนนวากลยุทธจะตองกอใหเกดิความเหมาะสมระหวางความสามารถภายใน  

และสถานการณภายนอก  โดยจะตองวิเคราะหและพิจารณาวาการเปล่ียนแปลงของสภาวะแวดลอม

ภายนอก  กอใหเกิดโอกาสและขอจํากดัอยางไรตอองคกรธุรกจิ  และในขณะเดียวกนัก็จะตอง

วิเคราะหวาปจจัยตางๆ  ภายในองคกรมีปจจัยใดท่ีเปนจุดแข็งและปจจัยใดท่ีเปนจดุออน  เนื่องจาก

จุดแข็งนําไปสูการไดเปรยีบทางการแขงขนั  เปนส่ิงซ่ึงองคกรมีอยูหรือสามารถทําได  ซ่ึงดีกวาคู

แขงขัน  สวนจดุออนคือส่ิงซ่ึงองคกรมีหรือทําหรือไมมีเลย  ซ่ึงในขณะท่ีคูแขงขันสามารถทําได

ดีกวา  (พักตรผจง และ พสุ ,2542 : 172 – 173 )  รายละเอียดของการวิเคราะหมีดังนี ้

 1.  จุดแข็ง  ( Strengths )  หมายถึง  การวิเคราะหการดําเนินงานภายในองคกร  เชน  การ

บริหารงาน  การตลาด  การวิจยัและพัฒนา  เพ่ือการพิจารณาถึงจุดแข็งของการดําเนินงานภายใน

องคกร  ท่ีบรรลุความสําเร็จหรือเปนผลดี  แลวนํามากําหนดกลยุทธการตลาดขององคกร  โดยใช

ประโยชนจากจดุแข็งจากการดําเนนิงานภายในเหลานี ้

 2.  จุดออน  ( Weakness )  หมายถึง  การวิเคราะหการดําเนินงานภายในดานตางๆของ

องคกร  ไดแก  การบริหาร  การเงิน  การตลาด  การผลิต  การวิจัยและพัฒนา  ท่ีองคกรไมสามารถ

กระทําไดดี  เพ่ือพิจารณาถึงอุปสรรคตอความสําเร็จขององคกร  องคกรจะประสบความสําเร็จไดก็

ตอเม่ือองคกรทําการกําหนดกลยุทธท่ีสามารถลบลาง  หรือปรับปรุงจุดออนของการดําเนินงาน

ภายในเหลานีใ้หดีขึน้ 

 3.  โอกาส  ( Opportunity )  หมายถึง  สภาพแวดลอมภายนอกที่เปนประโยชนตอการ

ดําเนินงานขององคกร  องคกรจะตองคะเนการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดลอมภายนอก  เชน  

เศรษฐกิจ  สังคม  การเมือง  เทคโนโลยี  การพัฒนาของคอมพิวเตอรและไบโอเทคโนโลยี  การ

เปล่ียนแปลงของประชากร  การเปล่ียนแปลงคานิยมและทัศนคตขิองสมาชิกองคกรและการแขงขัน

จากตางประเทศท่ีรุนแรง  เปนตน  การเปล่ียนแปลงเหลานี้อาจทําใหความตองการของลูกคา

เปล่ียนแปลงไป  สงผลใหผลิตภัณฑ  บริการและกลยุทธขององคกรตองเปล่ียนแปลงตามไปดวย 

   ส
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 4.  อุปสรรค  ( Threats )  หมายถึง  สภาพแวดลอมภายนอกท่ีคกุคามตอการดําเนินงานของ

กลุม  สภาพแวดลอมภายนอกเหลานี้  อาทิเชน  เศรษฐกจิ  สังคม  การเมือง  เทคโนโลยี  การแขงขนั  

ความเขมแข็งของคูแขงและอัตราดอกเบ้ีย  เปนตน 

 เม่ือทําการวิเคราะหถึงจดุแข็ง  จดุออน  โอกาสและอุปสรรค  ขององคกรแลว  ขั้นตอไป

เปนการสรางกลยุทธท่ีเปนทางเลือก  ซ่ึงองคกรตองพิจารณาและตัดสินใจเลือกใชเปนกลยุทธ  เพ่ือ

ใชเปนแนวทางปฏิบัตขิององคกร  การสรางกลยุทธทางเลือกกระทําในขอบเขตจุดออน  จุดแขง็  

โอกาส  และอุปสรรคขององคกร  โดยใชวิธีท่ีเรียกวา  SWOT  Matrix  ดังนี้ 

 

                  จุดแข็ง                                   จุดออน 

 

 

โอกาส 

 

 

 

 

 

อุปสรรค     

 

 

 

 

 

 

จากภาพขางตน  สามารถอธิบายไดดงันี ้

 1.  การสรางกลยุทธทางเลือกในการบริหารงาน  โดยใชจดุแข็งของกลุมไปชวงชิงโอกาสที่

คาดวาจะเกิดขึ้น  โดยใชวิธีการจับคูระหวางจุดแข็งและโอกาส  หากคูใดเกิดความสอดคลองกจ็ะทํา

ใหไดกลยุทธทางเลือกนัน้  ในการจับคูนั้นอาจใชจุดแข็งหรือโอกาสมากกวาหนึ่งขอก็ได  หรือ

อาจจะใชเพียงอยางเดียวก็ได  หรือบางขออาจไมทําใหเกดิกลยุทธ  และกลยุทธทางเลือกในสวนนี ้ 

เรียกวา  “ กลยุทธจุดแข็ง -  โอกาส ” 

 จุดแข็ง +  โอกาส    จุดออน  +  โอกาส 

 

ใชกลยุทธท่ีอาศัยจุดแข็งเพ่ือสรางขอได   ใชกลยุทธแกจุดออนแลว   

เปรียบจากโอกาสไดเปรียบจากโอกาส   ปรับกลยุทธเพ่ือสรางขอ 

 

 

 จุดแข็ง  +  อุปสรรค    จุดออน  +  อุปสรรค 

 

ใชกลยุทธท่ีอาศัยจุดแข็งเพ่ือหลีกเล่ียง   ใชกลยุทธเพ่ือคํานึงถึง 

อุปสรรคและเอาชนะใหได จุดออนและอุปสรรค  โดยใช

กลยุทธตัดทอน  เชน 

การถอนผลิตภัณฑ  การเลิก

กิจการ 
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 2.  การสรางกลยุทธทางเลือกในการบริหารองคกร  โดยใชจุดแข็งขององคกรเล่ียงอุปสรรค

ท่ีคาดวาจะเกิดขึ้น  โดยใชวิธีการจับคูระหวางจุดแข็งและอุปสรรค  หากคูใดเกดิความสอดคลองกัน

ก็จะทําใหไดกลยุทธทางเลือกนั้น  ในการจับคูนั้นอาจใชจุดแข็งหรืออุปสรรคมากกวาหนึ่งขอก็ได  

หรืออาจจะใชเพียงอยางเดียวก็ได หรือบางขออาจไมทําใหเกิดกลยุทธ  และกลยุทธทางเลือกใน

สวนนี้เรียกวา  “ กลยุทธจุดแข็ง -  อุปสรรค ” 

 3.  การสรางกลยุทธทางเลือกในการบริหารองคกร  โดยใชโอกาสขององคกรท่ีคาดวาจะ

เกิดขึน้ของกลุมมาแกไขจดุออน  โดยใชวิธีการจับคูระหวางจุดออนและโอกาส  หากคูใดเกิดความ

สอดคลองกันกจ็ะทําใหไดกลยุทธทางเลือกนั้น  ในการจบัคูนั้นอาจใชจดุออนหรือโอกาสมากกวา

หนึ่งขอก็ได  หรืออาจจะใชเพียงอยางเดียวกไ็ด  หรือบางขออาจไมทําใหเกดิกลยุทธ  และกลยุทธ

ทางเลือกในสวนนี้เรียกวา  “ กลยุทธจุดออน -  โอกาส ” 

 4.  การสรางกลยุทธทางเลือกในการบริหารองคกร  โดยใชจุดออนขององคกรเล่ียง

อุปสรรคที่คาดวาจะเกดิขึน้  โดยใชวิธีการจับคูระหวางจดุออนและอุปสรรค  หากคูใดเกดิความ

สอดคลองกันกจ็ะทําใหไดกลยุทธทางเลือกนั้น  ในการจับคูนั้นอาจใชจดุออนหรืออุปสรรคมากกวา

หนึ่งขอก็ได  หรืออาจจะใชเพียงอยางเดียวกไ็ด  หรอืบางขออาจไมทําใหเกดิกลยุทธ  และกลยุทธ

ทางเลือกในสวนนี้เรียกวา  “ กลยุทธจุดออน -  อุปสรรค ” 

 จากการพิจารณา  จะเห็นไดวา  แนวคดิ  SWOT  Analysis  เปนการวิเคราะหหาจดุแข็ง  

จุดออน  อุปสรรค  และโอกาสในการดําเนนิธุรกจิ  โดยพิจารณาถึงการเปล่ียนแปลงของสภาวะ

แวดลอมภายนอกท่ีกอใหเกดิโอกาสและขอจํากัดอยางไรตอองคกรธุรกจิ  และในขณะเดียวกนัก็

ตองทําการวิเคราะหถึงปจจัยภายในองคกรดวยวา  ปจจยัใดท่ีเปนจุดแข็งและปจจัยใดท่ีเปนจุดออน  

รวมถึงอุปสรรคและโอกาสตางๆ  เนื่องจากจุดแข็งนําไปสูการไดเปรียบทางการแขงขัน  สวน

จุดออนนําไปสูแนวทางแกไข  เพ่ือใหการดําเนนิงานของธุรกิจสามารถบรรลุตามวตัถุประสงค

เปาหมายท่ีวางไว 

 แนวคิด  SWOT  Analysis  จึงถือวามีความสําคัญในการวเิคราะหทางดานการดําเนินธุรกจิ

เพ่ือหากลยุทธทางดานการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เพราะเปนการทําใหกลุมทราบวา  ปจจัย

ใดคือจุดแข็ง  และปจจัยใดคือจุดออนของกลุม  โดยการพิจารณาหาโอกาสและอุปสรรคที่จะเกิดขึ้น  

เพ่ือนําไปสูการปรับปรุงแกไขการดําเนนิธุรกิจของกลุมสตรีทอผาคูบัว ใหสามารถดําเนินธุรกิจและ

ตอสูกับคูแขงขันในธุรกจิอุตสาหกรรมผาทอเดียวกนัได 
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ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคดิ SWOT  Analysis ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตองานวิจัย

ทางดานการวิเคราะหขอมูล  การสังเกตการณกระบวนการทํางานของกลุมสตรีทอผาคูบัว รวมถึง

การตั้งคําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมีประสิทธิภาพและ

สมบูรณมากยิ่งขึ้น 

 

แนวคิดภูมิปญญาทองถิ่นกับการทอผาพ้ืนเมือง   

 คําวา  “ ภูมิปญญา ” (wisdom)  เปนคําท่ีใชกนัมามานแลวในการศึกษา  สวนคําวา              

“ ภูมิปญญาชาวบาน ”  หรือ  “ ภูมิปญญาทองถ่ิน ”  ไดมีผูสนใจพูดถึงกันมากขึ้น  เม่ือทศวรรษท่ี

ผานมา  ท้ังองคกรของภาครัฐ (GO)  และองคกรเอกชน (NGO)  ไดใหความสําคัญของคํานี้กับการ

พัฒนาประเทศ  โดยเฉพาะอยางย่ิงกับเรื่องท่ีเกี่ยวกับการพัฒนาชนบท : เพราะการเขาใจเรื่อง  ภูมิ

ปญญาของชาวบาน  จะเปนส่ิงสําคัญท่ีทําใหเขาใจถึงวัฒนธรรมของชาวบานและภาพรวมของ

วัฒนธรรมทองถ่ินได   

 “ ภูมิปญญาทองถ่ิน ”  (Local  wisdom)  หรือ  “ ภูมิปญญาชาวบาน ”  (Popular  wisdom)  

คือ     พ้ืนฐานความรูของชาวบาน  ท่ีเรียนรูและมีประสบการณสืบตอกันมาท้ังทางตรง  กลาวคือ  มี

ประสบการณดวยตนเอง  และทางออมซ่ึงเรียนรูจากบรรพบุรุษและผูรูสืบตอกนัมา  นายแพทย

ประเวศ  วะสี  ไดพูดเกี่ยวกับภูมิปญญาทองถ่ินวา  “ ภูมิปญญาทองถ่ินสะสมขึ้นมาจาก

ประสบการณของชีวิต  สังคม  และในสภาพส่ิงแวดลอมท่ีแตกตางกัน  ทําใหมีการถายทอดสืบตอ

กันมาเปนวัฒนธรรม ”  (ประเวศ   วะสี   2530  อางถึงใน  มานพ  ศิวารัตน    2541 : 18)   

กลาวอีกนยัหนึ่ง  “ ภูมิปญญาทองถ่ิน ”  หมายถึง  ทุกส่ิงทุกอยางท่ีชาวบานคิดไดเอง  และ

ไดนําความคิดนั้นมาเปนสติปญญา  แกปญหา  และเปนองคความรูท้ังหมดของชาวบานท้ังทางกวาง

และทางลึก  ชาวบานสามารถคดิเองทําเอง โดยอาศัยศักยภาพท่ีมีอยูแกปญหาในการดําเนนิชีวิตได

ในทองถ่ินของตนอยางเหมาะสมกับสมัย  ในการศึกษาชุมชนหมูบาน “ ภูมิปญญาทองถ่ิน ”  หรือ  

“ วิธีคิด วิธีมองปญหาของชาวบาน ”  ชวยใหสามารถทําความเขาใจกับโครงสรางและองคประกอบ

ของสังคมชนบทได  (ชยันต   วรรธนะภูติ  2537  อางถึงใน  มานพ  ศิวารัตน    2541 : 18)   

 1.  ลักษณะของภูมิปญญา  ภูมิปญญาทองถ่ินมี  2  ลักษณะคือ 

 ลักษณะท่ีเปนนามธรรม  เปนลักษณะท่ีเปนปรัชญาในการดําเนินชีวติ  ซ่ึงเปนเรื่องเกี่ยวกับ

การเกดิ  แก  เจ็บ  ตาย  คุณคา  และความหมายของทุกส่ิงในชีวิตประจําวัน   
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 ลักษณะท่ีเปนรูปธรรม  จะเปนเรื่องท่ีเกี่ยวกับเฉพาะดานตางๆ  อาทิเชน  การทํามาหากนิ  

ศิลปะดนตรี  การหัตถกรรม  การเกษตร  การปลูกเรือน  เปนตน  

 ภูมิปญญาทองถ่ิน  จะสะทอนออกมาในลักษณะท่ีสัมพันธใกลชิดกัน  คือ   

- ความสัมพันธอยางใกลชิดกนัระหวางคนกับโลก  ส่ิงแวดลอม  ธรรมชาติ  สัตว  และ

พืช 

- ความสัมพันธกับคนอ่ืนๆ  ท่ีรวมกันอยูในสังคมหรือในชุมชน   

- ความสัมพันธกับส่ิงศักดิ์สิทธ์ิเหนือธรรมชาติ  และส่ิงท่ีไมสามารถสัมผัสได 

ลักษณะของความสัมพันธท้ัง  3  ลักษณะนี้  คือ  3  มิต ิ  ของเรื่องเดียวกันท่ีเปนชีวิตของ

ชาวบานสะทอนออกมาถึงภูมิปญญาในการดําเนินชีวติอยางมีเอกภาพ  อันเปนรากฐานในการ

ดําเนินชีวติของชาวบาน 

2.  การถายทอดภูมิปญญาของชาวบาน 

ภูมิปญญา เปนเรื่องของการสืบทอดประสบการณจากอดีตถึงปจจุบันท่ีเปนไปอยาง

ตอเนื่อง และไมขาดสาย  เปนธรรมชาติของชาวบานท่ีเช่ือมโยงประวตัิศาสตรสืบตอกันมามิไดขาด           

เปนลักษณะของความสัมพันธภายในโดยชาวบานเอง  แตการเปล่ียนแปลงในปจจุบัน    ทําให

ชาวบานสูญเสียความเปนตัวของตวัเอง  เริ่มไมกลาตัดสินใจดําเนินชีวิตเอง  เนื่องจากถูกครอบงํา  

ส่ังการ  และตัดสินใจแทน  จากสังคมภายนอกเปนสวนใหญ 

ถามีการกลาวถึงภูมิปญญาทองถ่ิน  ก็ไมพนท่ีจะกลาวถึง  รากเงาพ้ืนเพของชาวบานในอดีต  

ในแงดีอยูเสมอ  แตในความเปนจริงแลว  ไมวายุคใดสมัยใดจะมีท้ังส่ิงท่ีมีจุดดีและจดุดอยปะปน

คละเคลากันไป  เพียงแตวาเราจะถูกดึงจุดท่ีดีในอดีตเพ่ือใหมีการนํามาเช่ือมโยง  สัมพันธปรับปรุง

ปรับใชในปจจุบัน  และอนาคตใหมากขึ้นเปนสําคัญ   

ชาวบานไดใชสติปญญาของตนส่ังสมความรูประสบการณ  เพ่ือการดํารงชีพมาโดยตลอด  

และยอมถายทอดจากคนรุนหนึ่งตลอดมา  ดวยวิธีการตางๆ  ท่ีแตกตางกันไปตามสภาพแวดลอม  

แตละทองถ่ิน  ท้ังทางตรงและทางออมโดยอาศัยศรัทธาทางศาสนา  ความเช่ือผีตางๆ  รวมทั้งความ

เช่ือบรรพบุรุษเปนพ้ืนฐานในการถายทอดเรียนรูสืบตอกนัมา   

การถายทอดภูมิปญญาใหแกเด็กจะแตกตางจากผูใหญ  เพราะเด็กจะมีความสนใจใน

ชวงเวลาส้ันๆ  และเปนส่ิงท่ีใกลตัว  กิจกรรมท่ีถายทอดจึงตองงายไมซับซอน  สนุกสนานและ

ดึงดูดใจ  วิธีการเหลานี้เปนการสรางนิสัยและบุคลิกภาพท่ีสังคมปรารถนา  สวนใหญจะมุงเนน
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จริยธรรมท่ีเปนส่ิงควรทําและไมควรทํา  การถายทอดภูมิปญญาแกผูใหญ  ซ่ึงถือวาเปนผูท่ีมี

ประสบการณมากพอสมควรและเปนวัยทํางาน   

การถายทอดภูมิปญญาแบงออกเปน  2  แบบ  คือ  แบบท่ีเปนลายลักษณอักษร  และแบบท่ี

ไมเปนลายลักษณอักษร  กลาวคือ  แบบท่ีเปนลายลักษณอักษรนั้น  สวนใหญจะใชการเขียนใส

ใบลาน  หรือสมุดขอย  เพ่ือใชสําหรับเลาเรียนสืบตอกันมาเร่ือยๆ  ปจจุบันนี้หาไดยาก  สวนแบบท่ี

ไมเปนลายลักษณอักษร อาทิเชน  ศิลปะการแสดง  นิทาน  กลอน  เปนตน   

จากการพิจารณาแนวคิดภูมิปญญาทองถ่ินกับการทอผาพ้ืนเมือง  จะเห็นไดวา การทอผา

เปนพฤติกรรมอยางหนึ่ง  ท่ีเปนองคความรูหรือภูมิปญญาของชาวบาน  อันแสดงออกถึง  “ หนาท่ี ”  

ท่ีพึงกระทําในฐานะท่ีเปนสมาชิกคนหนึ่งในสังคม  และเปนความตองการพ้ืนฐานทางดานรางกาย  

และจิตใจของมนุษย  ดังนั้นการทอผาจึงเปนการตอบสนองตอความตองการพ้ืนฐานของชาวบาน  

ซ่ึงอาจกลาวไดวาการทอผาเกดิจากการนําแนวคิดภูมิปญญาชาวบานมาปรับใช  เพ่ือสนองตอความ

ตองพ้ืนฐานของมนษุย  และถือไดวาเปนแนวคิดของความจําเปนพ้ืนฐานอยางหนึ่งในการพัฒนา

สังคม โดยใชเปนแนวทางในการพัฒนาชนบทแบบผสมผสาน  ในท่ีนี้อาจรวมถึงการจัดตั้งกลุม

สตรีทอผาขึ้น  โดยการนําเอาภูมิปญญาทองถ่ินทางดานการทอผามาเปนเคร่ืองมือในการประกอบ

อาชีพ  ดังเชน  กลุมสตรีทอผาคูบัว  ท่ีเกิดจากการรวมตัวกนัของคนในชุมชน  โดยการนําเอา       

ภูมิปญญาของบรรพบุรุษทางดานการทอผาคูบัวมาใชในการประกอบอาชีพ  เพ่ือสรางรายไดใหกับ

คนในชุมชนอีกทางหนึ่งดวย 

ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคดิภูมิปญญาทองถ่ินกับการทอผาพ้ืนเมือง ”  ไปใชใหเกิด

ประโยชนตองานวิจัยทางดานการวิเคราะหขอมูล  และการสังเกตการณกระบวนการทํางานของ

กลุมสตรีทอผาคูบัว เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมีประสิทธิภาพและสมบูรณมากยิ่งขึน้ 

 

แนวคิดเร่ืองเครือขาย 

เครือขายเปนคําท่ีบุคคลท่ัวไปอาจใชแทนคําวา  “ เครือขายทางสังคม ”   ในฐานท่ีเขาใจวา

เปนความสัมพันธท่ีเกดิขึ้นระหวางมนษุย   

เครือขายเปนความสัมพันธท่ีมีการเช่ือมโยงกัน   อาจเปนการเชื่อมโยงกันระหวางมนษุย   

และอาจหมายรวมถึงระบบการเชื่อมโยงกันของระบบโทรทัศน  ระบบน้ํา   Internet   โดยท่ีมีการ

เช่ือมโยงกันอยางตอเนื่องมีรูปแบบ   หรือขนาดการเช่ือมโยงท่ีหลากหลาย   (พระมหาสุทิตย    

อาภากโร   2547  : 5) 
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 เครือขายทางสังคม   หมายถึง   ความสัมพันธกันของมนุษยภายในสังคม   ท้ังในระดับ

บุคคล   บุคคลกับกลุม   กลุมกับกลุม   และกลุมกับเครือขาย   โดยอธิบายถึงพฤติกรรมและ

ความสัมพันธท่ีโยงใยกับส่ิงตางๆ   อาทิเชน   การทํากจิกรรม   การส่ือสาร   การแลกเปล่ียนความรู   

การพ่ึงพาอาศัยกนั  เปนตน  โดยมีเปาหมาย   มีวัตถุประสงค  และความตองการบางอยางรวมกนั         

มีการปฏิบัติกนัอยางตอเนื่องเปนระยะเวลาพอสมควร  เครือขายในสังคมมนษุยนั้น  มีการกระจาย

ไปตามหนวยยอยตางๆ  ของสังคม  หากมองในมิติแหงความสัมพันธท่ีบุคคลเปนสวนหนึ่งของ

เครือขาย   เครือขายมีความสัมพันธกับแบบแผนของบุคคลและกลุมคน  โดยเปนกระบวนการท่ี

เกี่ยวของกันทางกิจกรรม   การปฏิสัมพันธระหวางกันและความสัมพันธใกลชิด   (พระมหาสุทิตย   

อาภากโร   2547  : 6) 

 แนวคิดวาดวยเครือขาย   กลาวถึง  ความสัมพันธความรวมมือกันเพ่ือใหความชวยเหลือซ่ึง

กันและกนั โดยใหปจเจกและองคกรท่ีเปนสมาชิกของเครือขายยังคงมีการรกัษาความเปนอิสระ 

และเอกลักษณของตน  (เสร ี  พงศพิศ   2548  :  34) 

 

การกอตัวของเครือขาย 

 การสรางเครือขาย ควรใหสมาชิกในเครือขาย มีความสัมพันธและมีความเปนอิสระ  ใน

การกอตวัของเครือขายนัน้มีหลากหลาย ท้ังท่ีเกิดจากการจัดตั้ง และการสนับสนุนของภาครัฐและ

เอกชนตาง ๆ   เกิดขึน้เองตามธรรมชาติ   และเกิดขึน้เพราะสถานการณเปนตัวกําหนด   ซ่ึงจะ

อธิบายถึง  3  ดานตามลักษณะของการกอตวั  (พระมหาสุทิตย    อาภากโร   2547  :  109)   ดังนี ้

 1.  เครือขายที่เกิดขึ้นจากการจัดต้ังและการสนบัสนนุของภาครัฐและเอกชน   เครือขาย    

ในลักษณะนี้เปนเครือขายท่ีภาครัฐหรือหนวยงานตางๆ   ท่ีตองการสงเสริมหรือจัดตั้ง   เพ่ือให

สอดคลองกับการพัฒนาตามแนวทางนโยบายของรัฐบาล และเพ่ือเพ่ิมศักยภาพของชุมชนในการ

พ่ึงตนเองได  

2. เครือขายที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาต ิ   เปนเครือขายท่ีเกิดขึน้จากการรวมแรงรวมใจของ

ฝายตางๆ  ท่ีมองเห็นความจําเปนของการเรียนรูและแกไขปญหารวมกนั   แลวรวมตัวกันเปน

เครือขาย   มีการแลกเปล่ียนความคิดเห็น   ประสบการณ  รวมทั้งการพ่ึงพาอาศัย  สมาชิกมีแนว

ทางการดําเนนิงานท่ีเปนอิสระ   โครงสรางความสัมพันธของเครือขายลักษณะนี้ไมซับซอน   อยูใน

แนวราบ  มีความยืดหยุนและมีความสอดคลองกับบริบทท่ีเกดิขึน้ในสังคม 
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3.  เครือขายทีเ่กดิขึ้นโดยสถานการณเปนตัวกําหนด  เปนเครือขายท่ีเกิดจากสถานการณ

หรือประเด็นปญหาท่ีทุกฝายเห็นวา   จําเปนตองใชความเปนเครือขายในการแกไขปญหา และ        

สรางพลังแหงการเรียนรู   เครือขายในลักษณะนี้จะเกิดขึ้นหลังจากท่ีสถานการณนั้นเกิดการสุกงอม   

โครงสรางของเครือขายในลักษณะนี้  จะมีการรวมพลังบนฐานของการตอสูและการเรียกรอง         

เพ่ือปกปองและรักษาสิทธิของตนเองในการพัฒนา   

 

ประเภทของเครือขาย 

 ประเภทของเครือขายไดมีการแบงไวแตกตางกันไปโดย   เสรี    พงศพิศ  (2548 :  198)   

กลาววา    ประเภทของเครือขายขึ้นอยูกับสมาชิก   พ้ืนท่ี   กิจกรรมหลัก   วัตถุประสงค   และ

โครงสรางการดําเนินงานในลักษณะองคกรของเครือขายเอง 

เครือขายแนวราบโดยการประสานบุคคลท่ีอยูในระดับเดียวกัน   อาชีพเดียวกนั   ใหมา

เช่ือมประสานเปนเครือขาย  อาทิเชน   เครือขายเกษตรกร   เครือขายนักพัฒนา   เครือขายนกัวจิัย   

เปนตน   อาจเปนปจเจกบุคคลหรืออาจเปนสถาบันก็ได   อาทิเชน   เครือขายสถาบันวิจัย   เครือขาย

ศูนยขอมูล   เปนตน   บางเครือขายอาจเปดสําหรับบุคคลท่ัวไป   สถาบันท่ัวไป   ใครก็ไดท่ีสนใจ

ในเรื่องหรือประเด็นเดยีวกัน 

เครือขายแนวตั้ง  อาทิเชน  การนําผูคนจากหลากหลายอาชีพท่ีแตกตางกันมาเปนเครือขาย

กัน   เชน   เกษตรกร   นักพัฒนา   นักวิชาการ   นกัธุรกจิ   นักการเมือง   องคกรทุน   เปนตน   ท้ังน้ี

เพ่ือใหเกิดความเขาใจและความรวมมือกัน โดยเนนท่ีการใหขอมูลขาวสารมากกวาการดําเนิน

กิจกรรมรวมกนั   

พระมหาสุทิตย   อาภากโร   (2547  :  84)   ไดกลาววา   การแบงประเภทและรูปแบบของ

เครือขายมีความแตกตางกนัตามนยิาม   และกิจกรรมท่ีแตละกลุม   หรือผูท่ีใชกิจกรรมเครือขาย

กําหนดขึ้น   โดยพระมหาสุทิตยกลาวถึงเกณฑบางประเภทในการจัดประเภทและรปูแบบของ

เครือขาย   เพ่ือใหเหมาะสมกับการประยกุตใชในการเสริมสรางการเรียนรูทุกฝาย   ดังนี้    

1. เครือขายเชิงพ้ืนท่ี  (Area) 

2. เครือขายเชิงประเด็นกิจกรรม   (Issue  network) 

3. เครือขายแบงตามโครงสรางหนาท่ี  (Functional  structure)   
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1.  เครือขายเชิงพ้ืนที่   (Area)   หมายถึง  การรวมตัวของกลุม   องคกร  เครือขาย   ท่ีอาศัย

พ้ืนท่ีรูปธรรมหรือพ้ืนท่ีดําเนนิการเปนปจจยัหลักในการทํางานรวมกัน   เปนกระบวนการท่ีอาศัย

กิจกรรมท่ีเกดิขึน้ในพ้ืนท่ีเปนเปาหมายนําทาง   และเปนการพัฒนาบูรณาการท่ีไมแยกสวนตางๆ  

ออกจากกัน   โดยเอาพ้ืนท่ีเปนท่ีตั้งแหงความสําเร็จในการทํางานรวมกันของทุกฝาย 

กิจกรรมและความสัมพันธของเครือขายเชิงพ้ืนท่ีนั้น   จะอาศัยพ้ืนท่ีทางกายภาพเปนฐาน

กําหนดกิจกรรมและประเดน็ปญหา   คือ  การเช่ือมโดยกลุม   องคกร   และเครือขายยอยในพ้ืนท่ี   

ใหเขารวมปรึกษาหารือ   และหาแนวทางแกไขปญหาท่ีเกดิขึ้นรวมกนั   โดยกิจกรรมท่ีเกิดขึ้นจะมี

ความสัมพันธท้ังดานวัฒนธรรม   สังคม  เศรษฐกิจ   และการใชทรัพยากรท่ีมาจากพ้ืนท่ีเปนสําคัญ 

โครงสรางความสัมพันธของเครือขายเชิงพ้ืนท่ีนั้น   จะมีลักษณะกระบวนการทํางานท้ัง

แนวตั้งและแนวราบ   โดยมีการรวมศนูยกจิกรรมเขาสูสวนกลางในระดับพ้ืนท่ีใหญ   และมีศูนย

ประสานยอยในพ้ืนท่ีขนาดเล็ก   เพ่ือใหเกดิกิจกรรม  การส่ือสาร   และความเคล่ือนไหว   มีแกนนํา   

ผูประสานงาน   และคณะทํางานในเครือขายมารวมผลักดันกจิกรรมใหกลุม  องคกรและครือขาย

ยอยทํางานตามหนาท่ีและภารกิจของตน   ในขณะท่ีความสัมพันธในแนวราบ จะมีการประสาน

เครือขายยอยตามประเด็นท่ีมีอยูในพ้ืนท่ีแลวนํามากําหนดกิจกรรมรวมกนั 

2.  เครือขายเชิงประเดน็กิจกรรม   (issue   network)   คือ   เครือขายท่ีใชประเด็นกจิกรรม   

หรือสถานการณท่ีเกิดขึ้นเปนปจจัยหลักในการรวมกลุมองคกร   โดยมองขามมิติ          ในเชิงพ้ืนท่ี   

มุงเนนการจัดการในประเดน็กจิกรรมนั้นๆ   อยางจริงจัง   และพัฒนาใหเกิดความรวมมือกับภาคี

อ่ืนๆ   ท่ีเกี่ยวของ 

โดยลักษณะและโครงสรางของเครือขายเชิงประเด็นกิจกรรมนั้น สามารถแบงลักษณะและ

โครงสรางของเครือขายไดอยางมากมายตามประเด็นกิจกรรม  และความสนใจท่ีเกิดขึน้ของฝาย

ตางๆ   ท้ังภาครัฐ   เอกชน   และภาคประชาชน   โดยไมไดยึดตดิกับพ้ืนท่ีดําเนินการ   แตใชหลัก

ของกิจกรรมท่ีเกิดขึน้เปนตวักําหนด   ความเปนเครือขาย  เชน  เครือขายปาชุมชน   เครือขายภูมิ

ปญญาชาวบาน 

เครือขายเชิงประเด็นกิจกรรมสวนใหญเกิดขึ้นจากประเด็นปญหา  และความสนใจของผูท่ี

ทํางานในกิจกรรมนั้นๆ  และหาแนวรวม   กิจกรรมการทํางานของเครือขายเชิงประเด็นสวนใหญ

จะมีลักษณะการทํางานในแนวราบ   เพราะเกิดจากความสนใจในประเดน็ปญหาเดียวกันของ 

ปจเจกบุคคล   กลุม   องคกร  และเครือขายท่ีไดรับผลกระทบจากปญหาท่ีเกิดขึ้น   ในขณะท่ี

โครงสรางความสัมพันธมีท้ังแนวตั้งและแนวราบ   โดยมีเครือขายหลักใหการสนับสนนุเครือขาย

ยอย   ซ่ึงตางก็มีความเปนอิสระในการดําเนินงานกับประเด็นนั้นๆ   ภายใตศักยภาพของตนเอง 
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3.  เครือขายแบงตามโครงสรางหนาที่  (Functional  structure)  คือ  เครือขายท่ีเกิดขึ้นโดย

อาศัยกิจกรรม  และการกอตัวของกลุมผลประโยชนในสังคม   เปนแนวทางในการแบงเครือขาย   

อาจแบงเปนเครือขายภาครัฐ   ภาคประชาชน   ภาคธุรกจิเอกชน   และภาคองคกรพัฒนาเอกชน   

โดยเครือขายตางๆ   มุงเนนการดําเนนิการ   ภายใตกรอบแนวคิด   หลักการ   วัตถุประสงคและ

เปาหมายหลักของหนวยงานหรือโครงสรางหลักของกลุมผลประโยชนนั้นๆ 

ลักษณะและโครงสรางของเครือขายประเภทนี ้  มีการกอตวัตามภารกจิของกลุม

ผลประโยชน   โดยกลุมผลประโยชนอาจใหการสนับสนนุจัดตั้งเครือขายหรือเขาไปเสริมสรางให

เกิดกระบวนการเรียนรู   และมีกระบวนการพัฒนาท่ีสอดคลองกับภารกจิ   กิจกรรม   และเปาหมาย

หลักของกลุมงานนัน้ๆ   อาจมีการรวมตัวกันเปนเครือขายเชิงพ้ืนท่ีและเครือขายประเดน็กจิกรรม

ได   ถาแตละฝายเห็นความสําคัญในการรวมพลังเพ่ือการแกไขปญหาในภาพรวม    

กิจกรรมและความสัมพันธของเครือขายตามโครงสรางหนาท่ี อาจมีกิจกรรมและ        

ความสัมพันธท่ีทับซอนกันอยู   สวนใหญเปนฝายตางๆ   ท่ีพยายามสรางพ้ืนท่ีทางสังคม  โดยแตละ

กลุมผลประโยชนตางพัฒนากจิกรรมรูปแบบตางๆ   เพ่ือใหสอดคลองกับเปาหมายในภาคสวน

ตนเอง  ดังนั้นกิจกรรมท่ีเกิดขึน้ของเครือขายประเภทน้ี   จึงมีความหลากหลายตามภารกิจของ    

ภาคสวนนั้น   อยางไรก็ตามเครือขายแตละภาคสวนอาจมีการประสานความสัมพันธกนั   โดยผาน

ชองทางการส่ือสารและการทํางานกจิกรรมรวมกัน   โดยอาศัยประเด็นกิจกรรมในการเช่ือมโยง 

จากการพิจารณาแนวคิดเรื่องเครือขาย  เปนการกลาวถึง  ความสัมพันธกันของคนในสังคม

ท้ังในระดับบุคคล  บุคคลกับกลุม  กลุมกับกลุม  ซ่ึงเครือขายประเภทตางๆ   ท่ีเกิดขึ้นนัน้  เปนการ

แลกเปล่ียนขอมูลขาวสาร   และการรวมกันทํากิจกรรมตางๆ   ใหมีความสะดวกมากขึน้   หรืออาจ

เปนการเพิ่มพลังในการตอรองกับอํานาจตางๆ  ไมวาจะเปนอํานาจตอรองของผูซ้ือ/ลูกคา  หรือ  

อํานาจตอรองของผูขาย/ซัพพลายเออร  ซ่ึงถือวาแนวคิดเรื่องเครือขายมีความสําคัญตอการดําเนนิ

ธุรกิจของกลุมสตรีทอผาคูบัว  นอกจากนี้ยังเปนการวิเคราะหใหเห็นถึงการจัดตั้งเครือขาย  และ

ลักษณะโครงสรางเครือขายของกลุม  เพ่ือนําไปสูการพัฒนาใหผาทอของกลุมเปนท่ียอมรับใน

สังคม  รวมถึงในธุรกิจอุตสาหกรรมผาทอเดียวกันอีกดวย 

ซ่ึงผูวิจัยสามารถนํา  “ แนวคดิเรื่องเครือขาย ”  ไปใชใหเกิดประโยชนตองานวิจัยทางดาน

การวิเคราะหขอมูล  การสังเกตการณกระบวนการทํางานของกลุมสตรีทอผาคูบัว รวมถึงการตั้ง

คําถามและเปนแนวทางในการสัมภาษณ เพ่ือใหขอมูลท่ีไดจากการวิจัยมีประสิทธิภาพและสมบูรณ

มากยิ่งขึน้ 
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งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

ทัศนาวลัย  พรหมเสน  ( 2547 )  ไดศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดหนึ่งตําบล

หนึ่งผลิตภัณฑ  ( OTOP )  ของกลุมผูผลิตผลิตภัณฑผาไหมแพรวาในจังหวัดกาฬสินธุ  ผล

การศึกษาพบวา  ผูผลิตสวนใหญไมมีการวางแผนผลิตระยะยาวท่ีชัดเจน  การผลิตขึ้นอยูกับความ

ตองการของลูกคาท่ีส่ังซ้ือและปริมาณเงินทุนของกลุม  วัตถุดิบท่ีนํามาใชในการผลิตซ้ือจากพอคา

คนกลางท่ีนํามาจําหนาย  ผลิตภัณฑท่ีผลิตมีรูปแบบและขนาดหลากหลาย  การกําหนดราคาโดย

ประเมินจากตนทุนของผลิตภัณฑ  การจําหนายสวนใหญยังจํากัดอยูในพ้ืนท่ีจังหวดักาฬสินธุ  

วิธีการสงเสริมการตลาดท่ีใช  ไดแก  การใหสวนลดและของแถม  ปญหาดานการผลิตท่ีสําคัญ

ไดแกวตัถุดิบราคาแพงและเงินทุนไมเพียงพอ  สวนปญหาดานการตลาดไดแกการขาดทักษะในการ

พัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ  จําหนายผลิตภณัฑไดในราคาต่ําและการขาดตลาดรองรับท่ีแนนอน  และ

หนวยงานภาครัฐมีนโยบายสงเสริมการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีมาตรฐานท่ีสามารถสงออกได  เชน  

สงเสริมดานการประชาสัมพันธ  เผยแพรโครงการ  และประสานงานกับทุกฝายในการจัดกิจกรรม

หรืองานเทศกาลประเพณี  สวนปญหาและอุปสรรคของกลุมผูผลิตในสวนท่ีเกี่ยวของกับภาครัฐนั้น

คือ  ปญหาพอคาคนกลาง  และการขาดทักษะในการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑใหมๆ  แนวทางแกไข

คือ  กลุมผูผลิตควรใหความรวมมือในการแขงขันกับพอคาคนกลางและรัฐควรสงเสรมิดาน

เทคโนโลยีการผลิต 

 ฐานิดา  อรุณพันธุ  ( 2546 )  ไดศึกษากลยุทธการตลาดของกลุมสตรี  กรณีศึกษาผาทอจก

ในจังหวัดแพร  พบวา  จํานวนผูผลิตผาทอจกในจังหวดัแพรเริ่มลดลง  เนื่องจากราคาขายตกตํ่า  

บทบาทในการกําหนดราคา ขึ้นอยูกับความสามารถในการสรางความแตกตางใหกับผลิตภณัฑ  

โอกาสในการประกอบธุรกจิคือ  กระแสความนยิมผลิตภัณฑพ้ืนบานและภูมิปญญาตะวันออก  

รวมทั้งนโยบายสนับสนนุสงเสริมจากภาครัฐ  แตสภาวะการแขงขันท่ีรนุแรงในตลาดระดับกลาง

และลาง  ทําใหตองเรงปรับตัวเพ่ือผลิตสินคาในระดับบน  สรางความเขาใจกับผูบรโิภคโดยใชจุด

แข็งดานความเปนเอกลักษณทางวัฒนธรรมทองถ่ินและมีคณุคาทางจติใจ 

 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามท่ีระดับความเช่ือม่ันรอยละ  99  พบวา  ผูทอท่ีเปน

สมาชิกกลุมสตรีกับกลุมลูกทอท่ีรับจางทอผา มีการประกอบกิจกรรมแตกตางกัน  ไดแก  

ประสบการณการทอผา  แหลงท่ีมาของวตัถุดิบ  วิธีการซ้ือวัตถุดิบ  ความหลากหลายของขนาดผา

ทอ  ระยะเวลาในการทอ  จํานวนท่ีขายตอเดือน  และราคาเฉล่ียตอผืน  นอกจากนีก้ารทดสอบกลุมผู

ทอท่ีเปนกลุมสตรีท่ีกอตั้งมานานกับกลุมผูทอท่ีเปนกลุมสตรีท่ีกอตั้งในระยะหลัง  และการทดสอบ

กลุมผูทอท่ีเปนกลุมสตรี ซ่ึงกอตั้งในระยะหลังท่ีรวมกลุมกันเองกับกลุมผูทอท่ีเปนกลุมสตรีท่ี
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รวมกลุมจากการสงเสริมของภาครัฐ  ก็มีความแตกตางกัน  ท้ังนี้กลุมสตรีควรมีการจดัการภายในให

เปนรูปแบบเดียวกัน  เพ่ือประโยชนในการสรางความรวมมือดานการผลิต  และทําการประเมิน

กําลังการผลิตของกลุมอยางสมํ่าเสมอ 

 สรัญญา  แปะทอง  ( 2544 )  ไดศึกษากลยุทธการตลาดผาไหม  กรณีศึกษาศูนย

ศิลปหัตถกรรม  บานสามโค  ตําบลปราสาททอง  กิ่งอําเภอเขวาสินรินทร  จังหวัดสุรินทร  ผล

การศึกษา  พบวา  ใชสวนประสมทางการตลาดคือ  1)  ดานผลิตภณัฑปจจุบันพบวามุงพัฒนา

รูปแบบใหทันสมัยและเปนท่ีตองการของตลาด  ปญหาท่ีพบคือไมสามารถผลิตเสนไหมใหเพียงพอ

ในการทอผา  2)  ดานราคา  พบวากําหนดราคาประเมินจากตนทุนการผลิตบวกกําไรประมาณ  10 

%  ปญหาท่ีพบคือ  เสนไหมมีราคาแพง  การตั้งราคาไมไดมาตรฐาน  3)  ดานชองทางการจัด

จําหนาย  พบวา  ใชการจําหนายโดยนําสินคาไปแสดงและจําหนายในงานนิทรรศการ  งานประเพณี

ประจําปตางๆ  ของหนวยงานราชการและภาคเอกชน  รวมทั้งจําหนายในศูนยศิลปหัตถกรรม  

ปญหาท่ีพบคือ  ไมสามารถจําหนายใหแกผูบริโภคไดท่ัวถึง  4)  ดานการสงเสริมการตลาด  พบวา  

กระทําโดยผานหนวยงานภาครัฐและภาคเอกชนในรูปการจัดงานแสดงสินคา  ปญหาท่ีพบคือ  การ

ประชาสัมพันธใหผูบริโภคไดรับทราบถึงการจัดแสดงสินคายังมีนอย 
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บทท่ี  3  

วิธีดําเนินการศึกษา 

 การศึกษาประเด็นเรื่อง “ กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอ

เมือง  จังหวัดราชบุร ี  ”  ผูศึกษาไดทําการแบงวิธีการศึกษาออกเปน  4  ประเดน็  โดยเริ่มตั้งแต

รูปแบบการศึกษา  การเลือกพ้ืนท่ีการศึกษา  การเลือกบุคคลหลักในการสัมภาษณและขัน้ตอนการ

เก็บรวบรวมขอมูล  ซ่ึงสามารถสรุปขอมูลไดดังนี้  คือ 

1. รูปแบบการศึกษา 

การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาเชิงคุณภาพ  เปนการเก็บขอมูลภาคสนาม  และเก็บขอมูลจาก

เอกสารเปนสวนประกอบ   เพ่ือใหขอมูลนาเช่ือถือและครอบคลุมประเด็นท่ีตองการศึกษา      ใน

การเก็บขอมูลภาคสนาม  ผูศึกษาใชวิธีการสังเกต  การสัมภาษณ  โดยใชแนวคําถามและการ

สัมภาษณเชิงลึกกับผูท่ีมีสวนเกี่ยวของในเรื่องท่ีผูศึกษาสนใจ  เชน  ประธานกลุมสตรีทอผาคูบัว  

สมาชิกในกลุม และชาวบานในตําบลคูบัว  เปนตน  ซ่ึงในระหวางการเก็บขอมูล   ผูศึกษาขอ

อนุญาตใชเครื่องบันทึกเทป เพ่ือใหขอมูลท่ีไดไมตกหลนและไดรับขอมูลท่ีครบถวน  หลังจากการ

เก็บขอมูล  ผูศึกษาจะนําขอมูลท่ีไดมาทําการเรยีบเรียงและจัดหมวดหมู  เพ่ือนํามาใชในการ

วิเคราะห  และนําเสนอผลการดําเนนิการศึกษาตอไป 

2. การเลอืกพ้ืนท่ีการศกึษา 

การศึกษาครั้งนี้  เปนการศึกษากลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว   อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี   

เนื่องจากกลุมสตรีทอผากลุมนี้เปนกลุมท่ีมีการกอตั้งมานาน และยังคงมีการรวมกลุมกันอยาง

หนาแนน  รวมถึงไดเปนหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภณัฑ ระดับ 5 ดาวของจังหวัดราชบุรี  ผลิตภัณฑผาทอ

ของกลุมไดรับการยอมรับจากบุคคลท่ัวไปเปนอยางมาก  สังเกตไดจากช่ือเสียงของผาทอคูบัวท่ีเปน

ท่ีรูจักแกบุคคลท่ัวไป  ซ่ึงผลิตภัณฑของกลุมสวนใหญจะเปนงานฝมือท่ีทําขึน้จากความสามารถ

ของสตรีในตําบลและสมาชิกในกลุมสตรีทอผาคูบัว  นอกจากนี้ผลิตภัณฑผาทอคบัูวของกลุม       

ยังมีดวยกันหลายลาย เพ่ือใหตอบสนองตอความตองการของลูกคาท่ีช่ืนชอบเกี่ยวกับผา
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ทอ  ผูศึกษาจึงมีความสนใจทางดานการตลาดของกลุม  และการสงเสริมการขายของกลุมสตรีทอผา

คูบัว  ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีผลตอกลยุทธทางดานการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

3.  การเลอืกบุคคลหลักในการสัมภาษณ 

บุคคลหลักในการสัมภาษณครั้งนี้  เปนชาวบานตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร ี 

โดยเฉพาะสมาชิกในกลุมสตรีทอผาคูบัว รวมถึงลูกคาท่ีเขามาส่ังซ้ือและส่ังทําผาทอของกลุมสตรี

ทอผาคูบัว   เพ่ือใหไดขอมูลท่ีหลากหลายและไดรับขอมูลตามวัตถุประสงค 

 ผูใหขอมูล 

ผูศึกษาใชการเก็บขอมูลจากกลุมตวัอยางแบบผสมผสาน ระหวางการเลือกผูใหขอมูล

แบบสโนวบอล และการเลือกผูใหขอมูลแบบหลายกลุมหลายมิติ ดังนี ้

 3.1  การเลอืกตัวอยางแบบสโนวบอล 

 เปนการสัมภาษณผูใหขอมูลในตําบลคูบัว  เชน  ประธานกลุมสตรีทอผาคูบัว  

ประชากรในตําบลคูบัว  โดยการเก็บขอมูลแบบสโนวบอลจะเลือกสัมภาษณท่ีศูนยกลางของชุมชน

ท่ีเปนท่ีตั้งของกลุมเปนสําคัญ  จากนั้นจะใชวิธีการสัมภาษณโดยใหผูสัมภาษณแนะนําผูรูทานอ่ืน

ตอ เพ่ือทําการสัมภาษณตอไป  เหมือนการสัมภาษณแบบบอกตอกัน  เพ่ือใหผูศึกษาไดทราบขอมูล

จากบุคคลท่ีรูในรายละเอียดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัวท่ีแทจริง  รวมถึง

การไดรับขอมูลท่ีถูกตอง  และเปนจริงท่ีสุด 

3.2  การเลอืกตัวอยางแบบหลายกลุมหลายมิต ิ

เปนการเลือกสัมภาษณกลุมผูใหขอมูลตางๆ  ภายในตําบล  เชน   สตรีผูสูงอายุ  

เนื่องจากการทอผาคูบัวเปนภูมิปญญาทองถ่ินท่ีส่ังสมมานาน  การสัมภาษณสตรีผูสูงอายุ  จะทําให

ทราบถึงความเปนมาของผาทอคูบัว  การจกผา  และลวดลายตางๆของผาทอ  โดยลวดลายของผา

ทอนั้นมีผลตอการตั้งราคา  ซ่ึงมีผลโดยตรงตอการตลาดของกลุม  นอกจากนี้การสัมภาษณชาวบาน

ในตําบลคูบัว  ทําใหทราบถึงการตลาดของกลุมตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบันวามีการเปล่ียนแปลง

อยางไรบาง  การใชวิธีการสัมภาษณแบบเลือกตวัอยางหลายกลุมหลายมิตินี้เปนการสัมภาษณ
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ประชากรในพ้ืนท่ีเปาหมายทุกกลุมคน  ไมเจาะจงเฉพาะกลุมใดกลุมหนึ่ง  เพ่ือใหไดขอมูลท่ีถูกตอง

และเปนจริงท่ีสุด 

4.ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูล 

4.1  การศึกษาเอกสาร 

ในชวงแรกเปนการเก็บขอมูลจากเอกสาร  ท้ังจากงานเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

ท้ังจากแหลงขอมูลปฐมภูมิและขอมูลทุติยภูมิ  เพ่ือนําขอมูลท่ีไดมาใชประกอบในการทําวิจัยตอไป 

4.2  การเกบ็ขอมูลภาคสนาม 

หลังจากเลือกกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนพ้ืนท่ีในการศึกษาท่ีเหมาะสมแลว  ผูศึกษาได

สรางแนวคําถาม  เพ่ือใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ  โดยการยดึปญหาการศึกษา  วัตถุประสงค  

กรอบแนวคิดในการศึกษา  เปนแนวทางในการกําหนดคําถามเพ่ือใหครอบคลุมประเด็นเรื่อง          

“ กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอคูบัว  จังหวัดราชบุรี  ”  หลังจาก

สรางแนวคําถาม เพ่ือใชเปนแนวทางในการสัมภาษณ  ผูศึกษาจึงไดนําแนวคําถามท่ีไดสรางขึ้นไป

ทดสอบ  เพ่ือดูความชัดเจนและความครอบคลุมเนื้อหาท่ีตองการศึกษา  แลวนํากลับมาแกไข

ขอบกพรองท่ีพบ กอนนําไปใชในการสัมภาษณจริงตอไป 

กอนเขาสูสนามนั้น  ผูศึกษาไดทดลองลงพ้ืนท่ีจริงในการสํารวจ  เพ่ือหาขอมูล

เบ้ืองตนเกี่ยวกับตําบลคูบัวและกลุมสตรีทอผาคูบัว  โดยการไปท่ีองคการบริหารสวนตําบลคูบัว

กอน  เพ่ือบอกถึงวัตถุประสงคของการมาขอสัมภาษณขอมูลและขออนุญาตลงพ้ืนท่ีตอไป   ซ่ึงถือ

เปนการใหเกียรติแกเจาของสถานท่ีราชการ  จากนั้นทางองคการบริหารสวนตําบลคูบัวไดแนะนํา

ขอมูลเบ้ืองตนแกผูศึกษาเกี่ยวกับความเปนมาของตําบลคูบัว  และความเปนมาของกลุมสตรีทอผา  

คูบัว  กอนทําการลงพ้ืนท่ีสํารวจขอมูลจริงจากสมาชิกกลุมสตรีทอผาคูบัวและชาวบานตําบลคูบัว  

เพ่ือเปนแนวทางในการถามคําถาม และเปรียบเทียบขอมูลท่ีไดจากทางราชการกับท่ีไดจากการ

สัมภาษณสมาชิกในกลุมสหกรณทอผาคูบัว  รวมถึงชาวบานวามีความคิดเห็นท่ีแตกตางกนัอยางไร  

มีความนาเช่ือถือมากนอยแคไหน  และมีขอมูลใดบางท่ีสอดคลองกันและขัดแยงกัน  เพ่ือใหได

ขอมูลท่ีถูกตองท่ีสุด 
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ขั้นตอนตอมา  คือ  ลงสํารวจพ้ืนท่ีคูบัวและทําการเก็บขอมูลเบ้ืองตน  พรอมท้ังวางแผนใน

การเก็บขอมูล  นอกจากนี้ส่ิงท่ีขาดไมไดคือการสรางความสัมพันธกับคนในพ้ืนท่ี  เชน  องคการ

บริหารสวนตําบลคูบัว  และชาวบานตําบลคูบัวทุกคน  พรอมท้ังแนะนําตัวผูศึกษาใหชาวบานได

รูจักวาเปนใคร   มาจากไหน  มาทําอะไร  และผูศึกษาไดเริ่มสรางความสัมพันธกับประธานกลุม

สตรีทอผาคูบัวคือ  อาจารยอุดม  สมพร   สมาชิกของกลุมสตรีทอผาคูบัว  และชาวบานคนอ่ืนๆ  

ดวยการพูดคุยในเรื่องท่ัวไปกอน แลวจึงเขาเรื่องท่ีผูศึกษาตองการศึกษา  โดยเฉพาะเรื่องของ

แรงจูงใจในการกอตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัว  และแสดงถึงความสนใจตออาชีพการทอผาจก  เชน  การ

ทดลองทอผาจก  ช่ืนชมถึงภูมิปญญา  และผลิตภัณฑท่ีกลุมนําออกวางจําหนาย  เพ่ือใหไดใจของ

ชาวบาน  รวมถึงใหชาวบานเกิดความไวใจและกลาท่ีใหขอมูลตางๆ แกผูศึกษา  ในระหวางการ

สัมภาษณ  ผูศึกษาไดสังเกตถึงกรรมวิธีในการทอผาจก  วสัดุและอุปกรณท่ีใช  และความเปนกนัเอง

ของชาวบานระหวางการสัมภาษณ  โดยผูศึกษาเริ่มสัมภาษณประธานกลุมสตรีทอผาคูบัวกอนถึง

การกอตั้งกลุมขึน้มา  ในการสัมภาษณผูศึกษาเปนผูสัมภาษณเองท้ังหมด  และไดขออนุญาตใช

เครื่องบันทึกเสียง  ถายรูป  พรอมท้ังจดประเด็นสําคัญในการสนทนากับผูใหขอมูลหลักทุกคน 

4.3  การเลอืกสัมภาษณบุคคลหลกั 

 บุคคลหลักในการสัมภาษณและการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้  คือ  สมาชิกของกลุมสตรี

ทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  ผูศึกษาทําการสุมสัมภาษณสมาชิกกลุมสตรีทอ

ผาคูบัว  20  คน  ชาวบานคูบัวท้ังบุรษุและสตร ี 20  คน  และบุคคลอ่ืนอีก  10  คน  รวมผูใหขอมูล

หลักท้ังส้ินจํานวน 50  คน  ในประเด็นเรื่อง  “ กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบล

คูบัว  อําเภอเมือง  จังหวดัราชบุรี ”  หลังจากนั้นผูศึกษาไดทําการจดัเกบ็ขอมูลใหเปนหมวดหมู   

เชน  การสัมภาษณท่ีเกี่ยวของกับการจัดตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัว  แลวจึงทําการจดัเก็บขอมูลเหลานั้น

ใหอยูในหมวดหมูเดียวกัน  เพ่ือสะดวกตอการสรปุขอมูลดังกลาว  และผูศึกษาไดทําการสัมภาษณ

ผูใหขอมูลรายอ่ืนๆ ตอไปจนกวาผลของการสัมภาษณไมมีขอมูลใหมเกิดขึ้นอีก  หรือท่ีเรียกวา       

“ ถึงจุดอ่ิมตัว ”  แลวจึงหยุดการสัมภาษณ  หลังจากนั้น  ผูศึกษาจึงนําขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณ

มาวิเคราะหและสรุปผลการศกึษา   ดังนัน้  การสัมภาษณโดยวิธีนี้   จึงไมสามารถระบุจํานวนผูให

ขอมูลท่ีแนนอนลวงหนาได 
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การเก็บรวบรวมขอมูล  ผูศึกษาเลือกใชการสัมภาษณในระดับลึก (Indepth  Interview)  

โดยอาศัยขอมูลจากการสังเกตการณการสนทนา  เนื่องจากประเด็นการศึกษาเรื่อง “ กลยุทธทาง

การตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร ี ”  เปนเรื่องท่ีไมคอยมี

ใครกลาเปดเผย  เนื่องจากมีคูแขงขันทางดานธุรกิจคอนขางเยอะ       จึงตองใชระยะเวลาในการ

สัมภาษณเพ่ือใหไดคําตอบ  ดังนั้นความยืดหยุนในการสนทนาจึงมีความสําคัญ การสัมภาษณในเชิง

ลึก จึงเปนสวนชวยใหผูสัมภาษณสามารถอธิบายใหผูถูกสัมภาษณขาใจถึงวัตถุประสงคของ

การศึกษา  และสามารถตรวจสอบความเขาใจกันได  เนื่องจากผูศึกษามีโอกาสสังเกตทาที  

บุคลิกภาพของผูใหสัมภาษณ  รวมถึงสามารถลําดับความคิด  และสามารถปรับปรุงวิธีการ

สัมภาษณ  โดยการตะลอมถามใหผูถูกสัมภาษณยอมเปดเผยความจริงใหมากท่ีสุด  ท้ังนี้ผูสัมภาษณ

ไดระมัดระวังในเรื่องของคําถามท่ีเปนการช้ีนําการเสนอความคิดเห็นสวนตัว  นอกจากนี ้  ผูศึกษา

ไดใชแนวคําถามท่ีไดมีการพัฒนาจากกรอบความคิดพ้ืนฐานมาใชในการสัมภาษณดวย  เพ่ือใชเปน

แนวทางในการกําหนดประเด็นตางๆ  ใหครอบคลุมคําถามของการศึกษา  “ กลยุทธทางการตลาด

ของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตาํบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร ี”  วาเปนอยางไร 

การตรวจสอบความนาเช่ือถือของขอมูล 

หลังจากท่ีไดเก็บขอมูลเรียบรอยแลว ขั้นตอนสําคัญในการทําวิจัยคือ  การตรวจสอบขอมูล

กอนการวิเคราะหขอมูล  ซ่ึงการตรวจสอบขอมูลท่ีใชกันมากในการวิจัยเชิงคุณภาพ   คือการ

ตรวจสอบขอมูลแบบสามเสา (Triangulation) โดยแบงเปน (สุภางค จันทวานิช, 2540; Graneheim, 

2004);   Miles & Huberman, 1994)   

 1. การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (Data Triangulation) คือ   การพิสูจนวาขอมูลท่ีผูวจิยั

ไดมานั้นถูกตองหรือไม  วิธีการตรวจสอบของขอมูลนั้น จะตองตรวจสอบแหลงท่ีมา 3 แหลง 

ไดแก  เวลา  สถานท่ี  และบุคคล  

1.1   การตรวจสอบแหลงเวลา หมายถึง การตรวจสอบขอมูลในชวงเวลาท่ีตางกัน 

เพ่ือใหทราบวาขอมูลท่ีไดรับในชวงเวลาตางๆนั้นเหมือนกันหรือไม  

 

1.2   การตรวจสอบสถานท่ี  หมายถึง  ถาขอมูลตางสถานท่ีกัน จะเหมือนกันหรือไม 
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1.3   การตรวจสอบบุคคล  หมายถึง  ถาบุคคลผูใหขอมูลเปล่ียนไป ขอมูลจะ

เหมือนเดิมหรือไม  

2.   การตรวจสอบสามเสาดานผูวิจัย (Investigator Triangulation)     คือ     การตรวจสอบ

วาผูวิจัยแตละคนจะไดขอมูลตางกันอยางไรแทนการใชผูวิจัยคนเดียวกันท้ังหมด   ซ่ึงจะสรางความ

แนใจไดดีกวาผูวิจัยเพียงคนเดียว  

3. การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎี (Theory Triangulation)  คือ  การตรวจสอบวาผูวิจัย

สามารถใชแนวคิดทฤษฎีท่ีตางไปจากเดิมตีความขอมูลแตกตางกันไดมากนอยเพียงใด ซ่ึงอาจทําได

งายกวาถายังอยูในระดับสมมติฐานช่ัวคราว (Working Hypothesis) และแนวคิด ขณะลงมือตีความ

สรางขอสรุปเหตุการณแตละอยาง การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎีนี้เปนการตรวจสอบที่ทําไดยาก

กวาการตรวจสอบดานอ่ืนๆ  

4.   การตรวจสอบสามเสาดานวิธีรวบรวมขอมูล (Methodological Triangulation)     คือ  

การเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงตางๆกัน เพ่ือรวบรวมขอมูลเรื่องเดียวกัน เชน ใชการสังเกตควบคู

กับการซักถามพรอมกันนั้นก็ศึกษาขอมูลเพ่ิมเติมจากแหลงเอกสาร หรือทําการซักถามผูใหขอมูล

สําคัญ หรืออาจซักถามผูใหขอมูลหลังจากสรุปผลการศึกษา เพ่ือความแนนอนวาขอสรุปนั้น

เท่ียงตรงตามความเปนจริงหรือไม แลวจึงแกไขเปนรายงานฉบับสมบูรณตอไป 

ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย 

        ระยะเวลาในการศึกษาวิจัย เรื่องกลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว 

อําเภอเมือง   จังหวัดราชบุร ีใชเวลาในการศึกษา  ท้ังส้ิน  4  เดือน  โดยเร่ิมตั้งแตเดือน  พฤศจิกายน 

2555 –  กุมภาพันธ  2556  โดยไดกําหนดเปน 4 ขั้นตอน  คือ 

                 1.  ขั้นตอนการกําหนดหัวขอ  ปญหา  วัตถุประสงค  ประโยชนท่ีจะไดรับ 

                 2.  ขั้นตอนการสืบคนทฤษฏี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

                 3.  ขั้นตอนการลงสํารวจพ้ืนท่ีศึกษาขอเท็จจริงโดยการสัมภาษณ และการสังเกต 

                 4.  ขั้นตอนการนําผลขอมูลมา วิเคราะห  ประเมินผล  สรุปผลการวิจัย 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง



บทท่ี  4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

การวจิัยเรื่อง  กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคบัูว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  

จังหวัดราชบุรี  มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการและขั้นตอนในการผลิตผาทอคูบัว  ศึกษากล

ยุทธทางดานการตลาดของกลุม  รวมถึงปญหาและอุปสรรคทางดานการตลาดของผลิตภัณฑผาทอคู

บัว  ผูศึกษาสามารถแบงผลการวิเคราะหจากการลงพื้นท่ีศึกษาออกได  ดังนีค้ือ 

1. ประวัตคิวามเปนมาและการดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

2. ภูมิปญญาทางดานการทอผาจก 

3. การวิเคราะหทางดานการตลาด 

4. สภาวะการแขงขนัธุรกิจผาทอ  ( Five Forces ) 

5. การวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรค  ( SWOT Analysis ) 

6. การจัดการเครือขาย 
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ประวัติความเปนมาของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

กลุมสตรีทอผาคูบัว ตําบลคูบัว อําเภอเมือง จังหวัดราชบุรี เกิดจากการรวมตัวกันของ

สตรีตําบลคูบัว ท่ีมีความสนใจในการทอผาจก โดยมี ดร.อุดม สมพร ผูมีบทบาทในการฟนฟูศิลปะ

ผาจกไท-ยวน เปนผูกอตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัว ท้ังนี้ทางกลุมไดรับการสนันสนุนจากหนวยงาน

ภาครัฐและเอกชน  เชน องคการบริหารสวนตําบลคูบัว สํานักงานพัฒนาชุมชนจังหวัดราชบุรี และ

สโมสรโรตารี่ราชบุรี เปนตน กลุมสตรีทอผาคูบัว จดัตั้งในป  2545  มีสมาชิกท้ังส้ิน 40 คน 

 

กลุมสตรีทอผาคูบัว เกดิจากการรวมกันของคนในชุมชน โดย อาจารย อุดม สมพร 

ทานเปนผูริเริ่มฟนฟูผาจก ตอนนีก้ลุมมีสมาชิก 40 คน ท้ังท่ีทอในกลุม และท่ีทออยูท่ีบาน   

(จํานวล หวงทอง 2554) 

 

ศิลปะการทอผาจก เปนการนําเอาภูมิปญญาของบรรพบุรุษไท-ยวน มาเปนทุนในการ

ประกอบอาชีพ เพ่ือใหสตรีในตําบลคูบัวมีอาชีพ มีรายได จากการท่ีชาวบานโดยเฉพาะสตรีมี

พ้ืนฐานทางดานการทอผาจกจากบรรพบุรษุ ซ่ึงตรงกับชวงท่ี อาจารย อุดม สมพร ไดทําการฟนฟูผา

จก นอกจากนี้ สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ สยามบรมราชกุมารี ไดเสด็จทอดพระเนตร

นิทรรศการผาจกโบราณ       และเปดศูนยสืบทอดศิลปะผาจกราชบุรี ณ.บริเวณโรงเรยีนวัดแคทราย 

 สมเด็จพระเทพรัตนราชสุดาฯ ทรงสนพระทัยเรื่องผาจกเปนอยางมาก  เม่ือชาวบานเห็นเจาฟามหา

กษัตริยทรงสนพระทัยศิลปะผาจก ทําใหเกดิแรงบันดาลใจในการจดัตั้งกลุมสตรีทอผาคูบัว ขึน้มา

ภายในชุมชน 

 

พระเทพ ฯ ทรงเสด็จมาดูผาของแมซอนท่ีเปนตีนจก แมซอนจึงไดถวายพระเทพ ฯ ไป

ผาซ่ินท่ีถวายพระเทพ ฯ  ราคาประมาณ  30,000  จกสวยมาก  พระเทพ ฯ ก็เสด็จตรงวดัแคทราย 

เพ่ือเปดศูนยผาจก แลวก็เสด็จมาวดัโขลง ฯ และเสด็จมาหาแมซอนท่ีวัดคูบัว พระเทพ ฯ ทรงสนใจ

เรื่องนี้  พวกเราก็เลยตั้งกลุมขึน้มา (บุญเสริม อบเชย 2554) 

การทอผามีมานาน  ตั้งแตบรรพบุรุษโนนแลว  ถือเปนภูมิปญญาดั่งเดิมของชาวคูบัวท่ี

นํามาทอใชในชีวิตประจําวนั (มาลี เจิมพวงผล 2554) 
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กลุมสตรีทอผาคูบัว จัดตั้งขึ้นในป 2545 ปจจุบันมีสมาชิกท้ังส้ิน 40 คน โดยใชศาลา

เอนกประสงค ท่ีตดิกับองคการบริหารสวนตําบลคูบัว      เปนสถานท่ีดําเนินการของกลุมสตรีทอผา 

คูบัว  สตรคีูบัวสามารถเขามาทอผาได  แตในปจจบัุนสมาชิกในกลุมมีกีท่อผาเปนของตัวเอง       

การเขามาทอผาในกลุมสตรีคูบัวเริ่มลดลง เนื่องจากสตรคีูบัวยังมีบทบาทของแมบาน จึงทําใหไม

คอยสะดวกท่ีจะเขามาทอผาในกลุมเหมือนดังเคย สงผลใหการสาธิตการทอผาจกของสตรีคูบัวถูก

ลดเลือนลงตามไปดวย 

 

เม่ือกอนมีชางเยอะ แตก็เริ่มแกตัวก็ไปเล้ียงลูกเล้ียงหลาน กเ็ลยทอท่ีบานเพราะสะดวก

กวาทอท่ีนี้ และจะทอมืดค่ําแคไหนก็ทอได เพราะทออยูท่ีบานไง การสาธิตการทอผาของกลุม

เลยหายไป (จํานวน หวงทอง 2554) 

 

การดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคบูัว 

คณะดําเนินงานกลุมสตรีทอผาคูบัว ประกอบไปดวยท้ังหญิงและชาย ซ่ึงจะแตกตางจาก

กลุมสตรีทอผาอ่ืนๆ โดยการนําของ ดร.อุดม สมพร ผูรเิริ่มกอตั้งกลุมเปนประธานบริหารจัดการ

กลุม   คณะดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคูบัว มีดังนี้  คือ  (ปายประกาศ 2553) 

 

คณะกรรมการบริหารงาน 

1. ดร.  อุดม สมพร  ประธาน 

2. พอ.หญิง มาลัย หม่ืนศรี  รองประธาน 

3. นาง  สุทร วงษทอง เลขานุการ 

4. นาง  จํานวล หวงทอง เหรัญญิก 

5. นาง  อนงค รูจักวง  ลูกคาสัมพันธ 

6. นาง  มะลิ สมพร  กรรมการสงเสริมการตลาด 

7. นาง  สมยง ธรรมศร  กรรมการสงเสริมการตลาด 

8. นาง  บงกชมาศ   คฤหบด ี กรรมการสงเสริมการตลาด 

 

 กรรมการท่ีปรกึษากลุม 

1. พ.อ.พิเศษ อานัติ จําแกว 

2. นาย  ประเทือง   หม่ืนศรี 

3. นาง   ผองศร ี ศรีวัง 
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 การเขารวมเปนสมาชิกของกลุมสตรีทอผาคูบัว ในชวงแรกไดเปดใหเขารวมถือหุนใน

ราคาหุนละ 100  บาท ปจจุบันเพ่ิมเปนหุนละ 1,000 บาท โดยใหสมาชิกถือหุนคนละ 10 หุน ท้ังนี้

ชาวบานคูบัวเปนสมาชิกของกลุมแทบทุกครัวเรือน โดยทางกลุมมีปนผลทุกๆส้ินป      การปนผล

มาจากกําไรจากยอดจําหนายผาทอ  ชวงแรกๆ มีการปนผลใหสมาชิกรอยละ 5 แตในชวง  2  ปท่ี

ผานมาทางกลุมไมสามารถปนผลกําไรใหแกสมาชิกไดเลย  เนื่องจากเกิดการทุจรติภายในกลุม   

จากพนกังานจาง  สงผลใหในปจจุบันทางคณะกรรมการของกลุมตองลงมาบริหารจัดการ และดูแล

กลุมสตรีทอผาดวยตนเอง  โดยใหคณะกรรมการสลับหมุนเวียนเขามาดูแลคนละอาทิตย  เพ่ือให

การดําเนนิงานมีประสิทธิภาพ และรอบครอบมากขึน้  

 

การเขารวมหุน ทีแรกเปนหุนละ 100 ตอมาก็เปนหุนละ 1,000 ครั้งแรกแตละคนถือแค

หุนเดียว ตอมาบังคับใหถือคนละ 10 หุน โดยจะปนใหปละครั้ง แตตอนนี้ยังปนไมไดมา 2 ปแลว 

เพราะวาเราขาดทุน มีคนมาโกงไป เด็กท่ีใหมาชวยดูแล  (จาํนวน หวงทอง 2554) 

 

การปนผลตองดูผลกําไรจากการขาย และจําหนายหุนท่ีเหลือ เม่ือกอนไดรอยละ 5 ขายด ี

ขายไดเยอะ ตอนแรก ๆ นะ ไมชาไมนานเดก็เล็กก็พากนัโกง คนโกงไมใชสมาชิก คือ เรารับเขามา

ทํางาน เราไวใจคิดวาเดก็ เราก็ไมคดิวามันจะรวมกนัโกง ตอนหลังเลยตองใหคณะกรรมการเวียน

กันเขามาดูแล สลับกันคนละอาทิตย  (อุไรวรรณ เกดิแจม  2554) 

 

การดําเนนิงานของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เริ่มจากการทอผาออกจําหนาย  เพ่ือใหเปนท่ีรูจกั

แกบุคคลท่ัวไป โดยมีหนวยงานราชการ และองคการบรหิารสวนตําบลคูบัว ชวยประชาสัมพันธ

สินคาของกลุม รวมถึงใหการสนับสนุน เม่ือกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนท่ีรูจกัแกบุคคลท่ัวไปมากขึ้น 

สงผลใหมีลูกคาเขามาเท่ียวชมและซ้ือผาทอของกลุมเรื่อยๆ บางครั้งมาเปนรถนําเท่ียว และดวย

สถานท่ีตั้งของกลุมสตรีทอผาคูบัวอยูตดิถนนใหญ ทําใหการเดินทางสะดวก   

 

มีคนเขามาดูอยูเรื่อยๆ บางทีก็มาเปนรถบัส  รถสวนตัวกมี็มาเยอะ เพราะกลุมเราอยูติด

ถนน เดินทางสะดวก (อุไรวรรณ เกิดแจม  2554) 

 

ปญหาของกลุมสตรีทอผาคูบัว นอกจากปญหาทางดานการทุจริตภายในท่ีเกิดขึ้นจาก

พนักงานจางจากภายนอกแลวนัน้ ยังมีปญหาในเรื่องของผาทอท่ีมีไมเพียงพอจําหนาย ดวยเหตุผล

ท่ีวามีลูกคาใหความสนใจคอนขางมาก แตผาทอตองใชระยะเวลาในการทอคอนขางนาน  ทําใหผา
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ทอผลิตออกมาไมเพียงพอกับความตองการของลูกคา  ผาทอท่ีสามารถจําหนายไดจะเปนผาทอลาย

เล็กๆ เพราะใชระยะเวลาในการทอไมนาน  จําหนายงาย และตรงกับความตองการของลูกคา  

เนื่องจากราคาไมแพง  ซ่ึงสวนใหญจะเปนหนวยงานราชการท่ีส่ังทอ และซ้ือไปตัดเปนเส้ือทีม  

สวนผาทอลายอ่ืน  เชน  ลายเซีย  ลายกาบหอย  ลายกูด  ลายยกมุก  เปนตน ทางกลุมสตรีทอผาก็มี

จําหนาย   แตจําหนายไดนอยกวาผาทอลายเล็กๆ  เนื่องจากราคาแพงกวา  และมีสีใหเลือกนอย 

 

ภูมิปญญาทางดานการทอผาจก 

การทอผาจกเปนมรดกศิลปหัตถกรรมท่ีชาวไท – ยวน ในจังหวัดราชบุรี  สืบทอดมาจาก

บรรพบุรุษตั้งแตเม่ือครั้งตั้งถ่ินฐานอยูท่ีเมืองเชียงแสน  ระยะเริ่มแรกหลังการอพยพมาตั้งถ่ินฐานใน

จังหวัดราชบุรี  สตรีชาวไท – ยวน  ตองฝกหัดทอผาจก  เพราะสังคมชาวไท – ยวน  มีคานิยมวา      

“ สตรีใดท่ีสามารถทอผาจกไดเปนผูท่ีมีคณุสมบัติของกุลสตรีและเหมาะสมท่ีจะแตงงานออกเรือน

มีครอบครัวได ”  แตละครอบครัวจึงมีการสอนและฝกหัดใหสตรีทอผาจก เพ่ือใชเปนเคร่ืองนุงหม

หรือเครื่องใชสอยของตนเอง  สามีและบุตร  รวมทั้งเปนเคร่ืองใชสอยสําหรับถวายแดพระภกิษุสงฆ

ในบวรพระพุทธศาสนา  ในอดตีการทอผาจกไมมีการทอขึ้นเพ่ือจําหนาย แตเปนการทอขึ้นเพ่ือใช

สอยในครวัเรือนเทานั้น 

“ ยายก็ไมคอยรูประวตัิดีหรอกนะ  ก็รูเพียงคราวๆ  ก็มาจากภาคเหนือรนกันมา  ตอนท่ี

อพยพพมา  แลวมาตั้งรกรากอยูท่ีนี ่”  (ทองหลอ     เจิมพวงผล 2554) 

 

  ตอมาสตรีไท – ยวน รุนใหม  ไมไดรับการฝกหัดและปลูกฝงคานิยมในการทอผาจกจาก      

ผูเฒาผูแกชาวไท – ยวน  ตามแบบอยางโบราณ  ทําใหสตรีเหลานี้ไมใหความสนใจภูมิปญญาท่ีส่ัง

สมมาตั้งแตอดีตมากนกั  เนื่องจากคานิยมในการใชผาท่ีผลิตจากโรงงานอุตสาหกรรม  ท่ีมีสีสัน

สวยงาม  และสวมใสสบาย ทําใหความเฟองฟูศิลปะการทอผาจกเริ่มลดนอยลง  ซ่ึงตางจากอดีตท่ีมี

การทอผาเปนผาพ้ืนนํามานุงเปนผาถุงสําหรับสตรี  และทอผาเปนผาขาวมาสําหรับบุรุษ  หรือนํามา

ทอเปนเคร่ืองใชสอยภายในครวัเรือน  เชน  ยาม  ผาแตะ  กระเปา  ถักคาดเอว  (กระเปาหางแย)   

เปนตน  สงผลใหชาวไท – ยวน นิยมทอผาไวใชในชีวิตประจําวันมากกวาการทอไวสําหรับ

จําหนาย  แตในปจจุบันนยิมทอผาออกจําหนายมากกวาทอผาไวใชเอง  อาจมีการทอผาไวใชใน

ชีวิตประจําวันบาง  แตทอไวใชเทาท่ีจําเปนเทานั้น   การทอผาจกแตละผืนใชกี่ทอผาโบราณแบบใช

มือพุงกระสวย ทําใหตองใชระยะเวลานาน สงผลใหชาวบานคูบัวหันไปประกอบอาชีพทอผา
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โรงงานในตัวจังหวัดราชบุรีมากขึ้น  เชน  การทอผาถุง  และทอผาขาวมาบานไร  (ไมมีการจก)  เปน

ตน     

 

 “ เม่ือกอนเขาจะมีการทอผาเปนยามบาง  ผาแตะ  ผาเช็ดหนานะ  แลวก็กระเปาหางแยเปน

กระเปาถักท่ีใชคาดเอวอะ ”  (อราม      พิบูลแถว 2554) 

“ ปจจุบันก็ยังมีการทอผาไวใชบางแตนอย  สวนใหญจะทอไวเพ่ือขายมากกวา  เพราะ

ตองการเงิน  จะเก็บไวใชเพียงไมกี่ชุดเทานัน้ ”  (มาลี     เจิมพวงผล 2554) 

“ สวนใหญจะทอเปนผาถุงไวใชเอง  ผาตัดเส้ือ  ตัดกางเกง  เอาดายปนนั่นแหละไปทํา    

พอราคาถูกเขาเราก็เลิกทอ   มาทอผาขาวมารับจาง ”  (ทองหลอ      เจิมพวงผล 2554) 

 “ เม่ือกอนเคยทอผาแบบใชกีก่ระตุก  แตไมมีการจกเหมือนเดี๋ยวนี้ จะเปนการทอผาขาวมา  

ทอผาถุง ”  (จันทร     บินธัญญะ 2554) 

“ คนท่ีนี่ทอผาเปนตั้งแตเดก็ๆ  เพราะพ้ืนเพคนท่ีนี่เขาทอผาโรงงานกนัอยูแลว  ท่ีทอผาเปน

ก็เพราะไปทอผาบานไรในเมือง  เขามาจางทอ  ทอโดยใชกี่กระตุก  ตอนหลังลมเลิกมาทอผาเครื่อง

กันหมด  กี่ท่ีมีก็เอาไปขาย  ทํารถเข็นบาง  จะเอาไปทําอยางอ่ืนกันหมด  แทบจะไมมีกีรุ่นเกา

เหลืออยูเลย ”  (วันดี     ขําโขนงงาม 2554) 

 เม่ือผาทอคูบัวไดรับความนิยม  ทําใหสตรีเริ่มใหความสนใจในเร่ืองการทอผาจกมากขึ้น  

ชวงแรกมีสตรคีูบัวไมกี่คนท่ีสามารถทอผาจกได  โดยการเรียนรูจากคณุมณี  สุขเกษม  แตปจจุบัน

สตรีคูบัวสามารถทอผาจกเปนแทบทุกครัวเรือน  รวมทั้งครอบครัวท่ีมีบุตรสาว  หรือหลานสาว  

หากบุตรหลานสนใจผูเปนแมถายทอดการทอผาจกให   แตถาบุตรหลานไมสนใจ  ไมบังคับขึ้นอยูท่ี

ความสมัครใจ    ซ่ึงบุตรหลานคูบัวสวนใหญใหความสนใจในการทอผาจก  ทําใหเกดิการถายทอด

ศิลปะผาจกจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง       ถือเปนการถายทอดแบบไมเปนลายลักษณอักษร โดย

การนําเอาพ้ืนฐานความรูของชาวบานท่ีมีการเรียนรูและมีประสบการณสืบทอดกันมา ท้ังทางตรง

และทางออม  กลาวคือ การเรียนรูดวยตนเองและการเรียนรูจากบรรพบุรุษ  ท่ีเรียกวา   “ ภูมิปญญา

ทองถ่ิน ”  หรือ  “ ภูมิปญญาชาวบาน ” มาใชในการประกอบอาชีพ  สงผลใหสตรคีูบัวเปล่ียนอาชีพ

มาทอผาจกกนัมากขึ้น   

 

“ ถามีลูกสาวก็อยากจะสอนลูกทอจะไดชวยแมเขา  แตถาเขาไมสนใจ  เราก็บังคับเขาไมได  

ตามความสมัครใจ  และคนท่ีนี่ก็ทอผาขาวมาเปนกันอยูแลว  เคยทอผาขาวมา  ทอผาเครื่องมา        

ใชกีก่ระตกุสมัยกอน ”  (เฉลิม     คฤหบด ี2554) 
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 “ จากท่ีเริ่มทอผานี่  ทําใหเกดิความเปล่ียนแปลงในบาน  คือวาเราไดดูแลลูก  มันไมตอง  

ไปไหน  เราไดมีเวลาใหลูก  เพราะวาถาเราไปทํางานท่ีอ่ืน  เวลาท่ีเรามีใหกับลูกมันนอย ”             

(วิริยะ     สมบูรณศักดิศิ์ร ิ2554) 

 

นอกจากนี้เยาวชนท่ีศึกษาอยูท่ีโรงเรียนชุมชนวดัคูบัว  และโรงเรียนวดัแคทราย  สามารถ

ทอผาจกได  เนื่องจากทางโรงเรียนมีการเปดสอนการทอผาจก  การจกลาย   การดูลาย  และการแกะ

ลาย  ทําใหเยาวชนเหลานี้มีพ้ืนฐานทางดานการทอผาจก  บางคนสามารถแกะลายจําหนายใหกับผูท่ี

ทอผาไดอีกดวย  นอกจากการเรียนรูจากโรงเรียน     เยาวชนยังสามารถเรียนรูการทอผาจกไดจากท่ี

บาน  และเรียนรูดวยตนเอง  ท้ังนี้ขึ้นอยูท่ีความสนใจ และความมีใจรักในการทอผาจกของแตละ

บุคคลดวยวา   มีมากนอยเพียงใด  ซ่ึงเยาวชนบางคนอายุประมาณ  7 –  8  ปก็สามารถจกผาได 

 

“ ปาสามารถทอไดเกือบทุกลาย  ถาลายไหนยากๆ กจ็ะใหลูกสาวทํา  เพราะลูกสาวสามารถ

ทําไดทุกลาย  ก็เขาเรียนมาจากโรงเรียนแถวนี้  เขาจะรูวานี่ลายอะไร  เขาเกง  เขาสามารถแกะลาย

ขายใหกับคนทอได  พอมีลายก็จะจกตามลาย  ถามีผาไหนลายแปลกๆ  ลูกสาวก็จะแกะและเอามา

ใหพวกเราทอ ”   (วันดี     ขําโขนงงาม 2554) 

“ เด็กตวัเล็กๆ ก็สามารถทอได  เดี๋ยวนี้  ป. 2 -  ป.3  ก็ทําเปนกันหมดแลว  มันชวยแมมัน 

จกกัน ”  (จันทร     บินธัญญะ 2554) 

 

   การจกผา  เปนกรรมวิธีการทอหรือการทําลวดลายบนผืนผา  ดวยวิธีการเพ่ิมดายเสนพุง

พิเศษเขาไป  นอกจากดายเสนพุงธรรมดา  โดยเพ่ิมดายเปนชวงๆ ไมติดตอกันตลอดหนากวาง   

ของผืนผา  กระทําโดยใชไม  หรือขนเมน  หรือนิ้วมือยก  หรือลวง  หรือจกดายเสนยืนขึน้          

แลวสอดใสดายเสนพุงพิเศษเขาไป (คําวาจกเปนคํากริยา  เปนภาษาพืน้เมืองของชาวลานนา  แปลวา  

การลวงหรือการควกัเอาของขึน้มา)  การทําผาจกหรือทําลวดลายบนผืนผา  ทําไดโดยคว่ําหนาของ

ผาลงกับกี่ทอผา  กลาวคือ  ดานท่ีมองเห็นขณะทอจะเปนดานในหรือดานหลังของผา  สวนดานหนา

จะคว่ําอยู   ท้ังนี้นิยมใชขนเมนในการจกดวย 

 

 “ การจกผา  คือ  การปกทําลวดลายสีสัน  เหมือนกับการปกครอสติช  การจกตองนับลาย

ตามเสน  ความหางของแตละลายจะกะเอา  ถาไมแนใจก็เอาไมบรรทัดวดั  มันจะออกมาเทากัน      

ดูสวยงาม  การกะเสนไหมในการใชจก  แตละดอกจะมีท้ังส้ันท้ังยาว  ถาดายไมพอกจ็ะตองตอดาย  

แตเราใหดายเหลือดีกวาดายขาด  เพราะจะเสียเวลาในการตอ ”  (มาลี     เจิมพวงผล) 
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“ การทอผาจก  ตองใชขนเมน  ความประณีต  สายตาตองดี  หัวคิดตองทันสมัย  คือตอง

สามารถดัดแปลงดอกอะไร  ตอดอกอะไรได  ”  (เฉลิม     คฤหบด ี2554) 

 

ผาจก สามารถนํามาใชสอยไดหลายลักษณะ  กลาวคือ  ทอผาจกสําหรับประกอบเปน     

เชิงซ่ิน  หรือตีนซ่ิน  ท่ีเรียกวา  ซ่ินตีนจก  (เรียกรวมท้ังผาซ่ินท่ีทอจกท้ังตัวหรือผืนดวย)  หรือทอผา

จกเปนผาคลุมศีรษะนาค  เปนผาขาวมา  ผาเช็ดหนา   เปนตน  การทอผาจกตองอาศัยสายตาในการดู

ลาย  อานลาย  และแกะลาย  ในปจจุบันจึงไมพบผูเฒาผูแกทอผาจกมากนกั   แตถาผูเฒาผูแกทอผา

จกตองอาศัยแวนตา  เนื่องจากสายตาเริ่มเลือนราง  อาจทําใหการทอผาจกเกดิการผิดพลาดไดงาย

กวาเยาวชนทํา  เพราะเยาวชนมีสายตาดีและเปนวัยท่ีเรยีนรูไดรวดเรว็   

 

“ สมัยกอนเคาก็ทอกัน  แตมันจกคนละอยาง  จกไมเหมือนรุนใหม  เม่ือกอนจะมีผาซ่ินตา  

มีซ่ินตีนจก  สมัยเกาผาราคาดีนะ  คนโบราณเขาทําดี  ทําเกง    มันตองหัวดี  ตาด ี  เรามันหูตาไมด ี 

เพราะการทอผาจก  ตองอาศัยสายตา  สมองดีๆ ไมเครียด  เด็กตวัเล็กๆ  มันชวยแมมันจกกนั ”   

(จันทร     บินธัญญะ 2554) 

 ในการทอผาจก  ชาวบานคูบัวนิยมใชดายยืนเปนสีดํา  และเวลาท่ีลงลายใหมๆ ตองนําเอา

ไหมมาเทียบสีดูวา  สีนี้เขากนัไดหรือไม  สีนี้เดนหรือออนไปหรือไม  ซ่ึงตองใชเวลาในการเทียบสี 

เพ่ือใหสีท่ีใชออกมาสวย  เพราะถาใชสีไมสวย  ผาไมสามารถจําหนายได   เชน  ใชผาพ้ืนสีดํา  ตอง

ใชไหมสีสวาง  และสีสดใส  เพ่ือใหดอกท่ีจกออกมาดูเดนและมีสีสันสวยงาม    เปนตน  การทอผา

จก  1  ผืน  ตองลงทุนมาก  ท้ังดายและไหม  ปจจุบันราคาดายและไหมแพงขึ้น  แตราคาผาทอกลับ

ลดลง  ผา  1  ผืน  จะมีลวดลายมาก  จําเปนตองใชไหมหลายสีเพ่ือความสวยงาม  กําไรจากผา  1  

ผืนจึงตกอยูประมาณ  200 – 300  บาท   

 

“ ถาเราตองลงลายผาใหมๆ  เราจะตองมาเทียบสีวามันไปดวยกนัไดไหม  เราตองเอาไหม

มาเรียงดูวา  สีนี้มันจะเขากับสีนี้ไหม  มันจะเปนไปไดไหม  มันจะออนไปไหม  ตองใชสีใหสวย

ดวย  ถาใชสีไมสวยกข็ายไมได  เวลาใชสีดําทอเปนพ้ืน  ควรใชดอกท่ีมีสีสวยงาม  เพ่ือทําใหดอก

นั้น      ดูเดนขึ้น ”  (อราม     พิบูลแถว 2554) 

“  ผา  1  ผืน  ลงทุน  ใชไหมหลายสี  มีคาดายยืน  1  ผืน  ก็คงไดกําไร  200 – 300  บาท ”  

(สายหยัด     พิบูลแถว 2554) 
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การวิเคราะหทางการตลาด 

 ในการวิเคราะหดานการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว ผูศึกษาไดนําแนวคิดเรื่อง

สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) มาใชในการอธิบายถึงกลยุทธท่ีใชในการ

ดําเนินงานของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี โดยมีผลการศึกษา ดังนี ้

 

1. ลักษณะของผลิตภัณฑ (Product) 

 ผาทอคูบัว เปนการนําภูมิปญญาทองถ่ินของชาว ไท- ยวน  มาเปนทุนในการประกอบ

อาชีพ โดยนําภูมิปญญาดั่งเดิมของบรรพบุรษุไท-ยวน มาฟนฟู  มีการถายทอดความรูในการทอผา

จากรุนเกาสูรุนใหม  จุดประสงคหลักคือตองการใหชาวบานมีอาชีพ  มีรายได  ลักษณะเดนของผา

ทอคูบัวอยูท่ีลวดลาย และสีสันของผาทอ กลาวคือ ในอดีตผาทอคูบัว 1 ผืน  ประกอบดวย 3  สี คือ 

สีเขียว  สีดํา  สีแดง  เปนสีหลัก   ถือเปนลักษณะของผาทอคูบัว  ปจจุบันมีการทอผาสีเขียว สีดํา     

สีแดงอยู  เพราะถาเปนผาทอสีเขียว  สีดํา  สีแดง  ทําใหผาทอสวย 

 

 ลวดลายบนผืนผาทอคูบัว สืบทอดตามแบบโบราณ โดยเฉพาะการจกเพ่ือใชเปนซ่ิน    

ตีนจก ลวดลายบนผืนผาจกแตละผืนประกอบดวยลวดลายตางๆมากมาย ซ่ึงสามารถแบงลวดลาย

ออกเปน 2 กลุมคือ  กลุมลายหลัก  และลายประกอบ 

 

“ ผาหนึ่งผืนจะประกอบไปดวยลายหลัก และลายประกอบ ” (สายหยัด พิบูลแกว 2554) 

 

ลายหลัก  เปนลายใหญท่ีอยูตรงกลางของตนีซ่ิน ลายท่ีนิยมใชเปนลายหลักมีดงันี้ คือ  

ลายเซีย  ลายทัก  ลายกาบ  ลายกูด  ลายโกงเกง  ลายเซียทัก  ลายกาบซอนทัก  ลายทักนกคู  ลาย

โกงเกง  ลายซอนเซีย  ลายหนาหมอน 

 

ลวดลายหลักท่ีใชในการทอ จะเปนลายใหญท่ีอยูตรงกลาง เชน ลายเซียทัก  ลายทัก  ลาย

กาบ  ลายกูด  (อราม พิบูลแถว 2554) 

 

ลายหลักจะมีลายเซีย ลายทักนกคู ลายโกงเกงซอนเซีย ลายกาบ ลายกาบซอนทัก แลวก็

ลายหนาหมอน (มณี สุขเกษม 2554) 
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ลายประกอบ  เปนลายท่ีมีขนาดเล็กกวาลายหลัก เปนลายท่ีใชตกแตงประกอบลายหลัก

ใหมีความสวยงามมากยิ่งขึน้  การใสลายประกอบของผาจกแตละผืนขึ้นอยูท่ีความคดิของผูทอผา

จก  ลายประกอบท่ีนิยมใชกนั มีดังนีค้ือ ลายดอกจนั  ลายดอกพิกุล  ลายโบว  ลายยกมุก  

ลายดอกขาวตอก  ลายขอประแจ ลายขอเหลียว ลายมะลิเล้ือย  ลายซะเปา  ลายนกคูกินน้ําอวมเตา  

ลายนกเขาโฮง  ลายสน  ลายนกน้ําเตา  ลายจําปมีหาง  ลายบานช่ืน  ลายดาวกระจาย  ลายปลาคู  ลาย

กลวยไม  ลายนกไล  ลายกลีบจัน ลายเตา (ปจจุบันไมนิยมจกลายนี)้ เปนตน 

  

ลวดลายประกอบเปนลายกระจกุกระจกิ เราจะเอาอะไรมาใสก็ได อยูท่ีคนทอ เชน ดอก

จัน  ดอกพิกุล  ปลาคู  โบว  ยกมุก  (อราม พิบูลแถว 2554) 

ลายประกอบนีจ้ะมี ลายขอประแจ  ลายนกคูกินน้ําอวมเตา  ลายมะลิเล้ือย  มีนกไลแลวก็

นกกินน้ําเตา   (มณี สุขเกษม 2554) 

ลายประกอบเปนลายเล็กๆ เชน ยกมุก  ลายกลวยไม  กลีบจัน  ดอกขาวตอก              

(สายหยัด พิบูลแถว 2554 ) 

  ลายขอประแจ  ลายขอเหลียว  ลายซะเปา   ลายนกเขาโฮง  ลายสน  ลายจําปมีหาง  ลาย

บานช่ืน  ลายดาวกระจาย  ลายดอกขาวตอก  ลายเตา ลายพวกนี้เขาใจใชเปนลายประกอบ  

(จําปาศักดิ์ อบเชย 2554) 

 

ลวดลายบนผืนผาทอคูบัว ถือวาเปนจดุขายของผาทอคูบัว การจัดวางลวดลายบนผืนผา

แตละผืนขึ้นอยูกับผูทอวาจะคัดสรรลวดลายใดมาจกลงบนผืนผา ซ่ึงลวดลายแตละลายนั้นมีความ

สวยงามแตกตางกันไป แตท้ังนีข้ึ้นอยูกับระยะเวลาในการจกลายดวย  เพราะแตละลายมีท้ังความ

ยากและงาย  ผาทอคูบัวเปนผาท่ีทอดวยมือ จกดวยมือ และมีหลายลายใหเลือก  ลวดลายท่ีลูกคานิยม

คือ ลายเซีย  ลายกาบ  ลายกดู  ลายยกมุก  นอกจากลวดลายบนผืนผาจะแตกตางจากผาทอของ

สถานท่ีอ่ืนแลวนั้น ผาทอคูบัวมีความละเอียด หนา และแนน ถือเปนความแตกตางจากผาทอของ

สถานท่ีอ่ืนๆ เชน ตําบลดอนแร เปนตน  ผาทอของตําบลดอนแรใชกี่ทอผาโบราณ แบบใชเทา

เหยียบแลวใชมือพุงกระสวย เวลากระทบแลวทําใหเนือ้ผาไมแนน ผาท่ีทอออกมาจึงดูไมสวย

นอกจากท่ีตําบลดอนแรแลว จังหวัดอุทัยธานียงัแตกตางในเรื่องของการจก กลาวคือท่ีจังหวดั

อุทัยธาน ีใชดายดิบเสนใหญในการจก    จกครั้งหนึ่งจึงไดเนื้อผามาก     แตจกเพียงบางสวนท่ีเหลือ

ทอเปดดายยืน แลวมีการยกขลิบ  ซ่ึงการยกขลิบ คือ การใชตะกอหลายๆอัน   ยกดายยืนใหสลับ 

ขึ้น-ลง ทําใหเกิดลวดลายบนผืนผาเวลาทอ ลักษณะคลายกับการจกดวยมือของตําบลคูบัว แต

แตกตางกันท่ีความละเอียดของลาย  ผาทอคูบัวมีความละเอียดมากกวา เวลาทอผายืนพ้ืนของคูบัวจะ

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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ใชดายทอ สวนการจกใชดายหรือไหม แตไหมไดรับความนิยมมากกวาดาย เพราะไหมมีความมัน

เงา  ทําใหผาท่ีจกดวยไหมออกมาสวยกวาผาท่ีจกดวยดาย  

       

 ผาท่ีจังหวัดอุทัยธานี ผาเขาจะตางจากเรา เพราะของเรามันละเอียด ใชมือจกของเคาใช

ตะกอเยอะ เขาใชยกขลิบ เขาไมไดมานั่งรออยางเรา เขาก็ทําไดเร็วกวาเรา ของเขาไมแพงเทาของเรา 

ผาของอุทัยจกเหมือนกนัแตจกเปนบางสวนแลวไหมของเขาใชดายดิบเสนใหญ จกทีเขาก็จกไดเนื้อ

มาก ผาคูบัวจะดังเพราะเนือ้ผามันละเอียด ท่ีอุทัยเปนผาตีนจกแตจกเพียงนดิเดียว ท่ีเหลือเขาก็ทอยืน

พ้ืน แลวก็เปนการยกขลิบเอา  ( สายหยัด พิบูลแถว  2554 ) 

 ผาคูบัวตางจากผาทอของที่อ่ืน ระหวางคูบัวกับดอนแร กี่ท่ีใชกระทบไมเหมือนกนั 

เนื้อผาก็จะไมเหมือนกนั ของคูบัวท่ีดังเพราะเนื้อผาหนา แนน ความหนกัเราจับไดจากเน้ือผา คอืวา

ผาคูบัวหนกักวาดอนแร  ดอนแรเขาจะบางกวาเปนเพราะกี่และคนท่ีกระทบดวย กี่มันคนละอยาง

กัน ท่ีเราใชมันมีประสิทธิภาพมากกวา   (วิริยะ สมบูรณศักดิ์ศิร ิ2554) 

 ผาทอคูบัวท่ีแนน เพราะเนนแรงเหยยีบ จะเนนการเหยียบ แลวใชกกีระตกุ ทําใหผาทอ 

แนนและเนียน พอซักไมวาเครื่องหรือวามือ มันก็ยังเนียน และอยูทรงดี แตถาเปนผาท่ีอ่ืนเนื้อผาจะ

เหลวๆ พอซักมือมันจะยวย เสียรูปงาย  (อุไรวรรณ เกิดแจม 2554) 

 ผาของเราจะแนนกวา เชน ผาแถวหนองขาว เขาจะเนนท่ีดิ้น ของเราไมคอย พวกลาย

และเนื้อผาจะละเอียดออนกวา ท่ีนูนลายเดียวกันแตเขาใหญกวาของเรา ของคูบัวจะลายกําลังดีและ

ดูแนน  (จํานวน หวงทอง 2554) 

 

ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวท่ีจําหนายสวนใหญมีลักษณะเปนผาพ้ืน ผาลายเล็ก เนื่องจาก

ราคาไมคอยแพง  ขายงาย   หนวยงานราชการนิยมส่ังทอ เพ่ือนําไปตัดเปนชุดทีม สวนผาทอลาย

ใหญๆ  เชน ผาทอลายเซีย  ลายกาบ  ลายกูด หรือ ผาซ้ินตนีจก (ท่ีมีการจกท้ังผืน) เปนตน สวนใหญ

จําหนายไดในชวงเทศกาลสําคัญตางๆ  เชน งานบวชนาค งานสงกรานต เปนตน เทศกาลวนัสําคัญ

ตางๆ ลูกคานิยมมาส่ังซ้ือ ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวสามารถจําหนายไดท้ังป เพราะคุณภาพของ

ผาทอ ลวดลาย และฝมือการจกผาท่ีแตกตางจากสถานท่ีอ่ืนๆ  สงผลใหผาทอของกลุมสตรีทอผาคู

บัวเปนท่ีนิยมของบุคคลท่ัวไปเปนอยางมาก  

ลูกคาสวนมากนิยมซ้ือผาเล็กๆ ผา400 , ผาตัดเส้ือ , เปนผาถูกๆ ผาใหญนี้สวนมากจะ 

เปนเจาภาพ ผาท่ีเปนลายเซีย ลายกูด ลายปลา มักจะเปนเจาภาพงาน  (อุไรวรรณ เกิดแจม 2554) 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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2. ราคาของผาทอ (Price) 

ผาทอคูบัวมีหลายลาย แตละลายมีราคาแตกตางกัน ราคาของผาจกแตละผืนถูกหรือแพง

ขึ้นอยูกับลวดลาย และ ความยากงายในการทอ โดยการกาํหนดราคาของผาไมไดขึน้อยูกับสถานท่ี

จําหนายท่ีใดท่ีหนึ่ง แตตองมีการตรวจสอบราคาผาทอจากสถานท่ีอ่ืนๆ ดวย    เนื่องจากกลุมสตรี

ทอผาคูบัวไมสามารถจําหนายผาทอแพงกวาสถานท่ีอ่ืนได  เพราะหากจําหนายแพงกวาสถานท่ีอ่ืน 

ผาทอของกลุมไมสามารถจําหนายได ทําใหกลุมสตรีทอผาคูบัวตองติดตอในเรื่องราคาของผาทอ

กับสถานท่ีอ่ืน  ราคาผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว   สามารถสรุปไดดังนี ้

 

 

 

 

 

 

                                   รูปท่ี  1           รูปท่ี  2 

 ผาพื้นธรรมดาไมมีลวดลาย  ราคาสงเมตรละ  80  บาท                    ผาลายเล็กๆ  ราคาสงผืนละ  400  บาท   

 จําหนายเมตรละ  100  บาท    ถือเปนผาท่ีราคาตํ่าสุด                                 ราคาจําหนาย  500  บาท 

 

 

 

 

 

 

 

 

     รูปท่ี  3          รูปท่ี  4 

             ผาสิบสองราศีราคาสงผืนละ  250  บาท                                        ผาล็อค  ราคาสงผืนละ  80 บาท 

                             ราคาจําหนาย 300  บาท                                                  ราคาจําหนาย  120 – 150  บาท 
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                     รูปท่ี  5             รูปท่ี  6 

 ผาลายยกมุก ราคาสงผืนละ 600  บาท                                      ผาลายเซียราคาสงผืนละ 900  บาท   

                          ราคาจําหนาย  800  บาท                                                      ราคาจําหนาย  1,200 บาท 

 

ในจังหวัดราชบุรี  ผาท่ีกลุมขายถูกกวาท่ีอ่ืน ๆ แลวไมใชของไมดีนะ ของเหมือนกนับาง

ทีสมาชิกทอผาสงท่ีนี้บาง ท่ีอ่ืนบาง  ผาเหมือนกันเพราะคนทอคนเดียวกนั วิธีการขายของเขาคือวา 

เขาจะบวกกําไรเยอะ แตทางกลุมเราเนนตรงขายถูก จะไดขายได เพ่ือเอาเงินมาหมุนซ้ือผาตอไป ให

ขายไดพอมีกําไรก็พอแลว (อุไรวรรณ เกิดแจม 2554) 

ราคาของผากําหนดจากลายอยางเดยีว เพราะทอไดทุกคน และแตละคนมีฝมือการทอ

เทาๆกัน เวลาแบงงานจะแบงงานจะแบงตามความสามารถ คือใครจกไมเกง เราก็จะไมใหงานจกไป

ทํา จะใหงานท่ีเคาถนัด เพ่ือคุณภาพของผาทอ (จํานวน ทวงทอง 2554) 

ลายท่ีแพงมีหลายลาย จะเปนพวกลายเครือ ลายเซีย (อุไรวรรณ เกดิแจม 2554) 

 

กลุมสตรีทอผาคูบัวจะรับซ้ือผาทอจากสตรีท่ีเปนสมาชิกของกลุมเทานั้น เพ่ือเปนการ

สงเสริมใหสมาชิกในกลุมมีรายได ราคาท่ีทางกลุมรับซ้ือผาทอจากสมาชิกขึ้นอยูกับลวดลาย 

กลาวคือ  ถาเปนผาพ้ืน ผาลายเล็กๆ รับซ้ือในราคา 300-400 บาท ทางกลุมจะเอาไปจําหนายในราคา 

400-500  บาท  กําไรผืนละ 100 บาท   สวนผาลายใหญ  มีการจกเยอะ รับซ้ือในราคา 800-1,200 

บาท  ทางกลุมเอาไปจําหนายในราคา 1,000-1,500 บาท กาํไรตอผืนอยูท่ี 200-300 บาท ซ่ึงสวนตาง

ของราคาท่ีเกดิขึ้นจะนําเขากลุม เพ่ือเก็บไวเปนกลองกลางในการจายคาน้ํา+ คาไฟ และปนผลคนื

ใหแกสมาชิกตามการถือหุน ซ่ึงสมาชิกของกลุมสตรีทอผาคูบัวยอมรับในเง่ือนไขท่ีทางกลุมจัดตั้ง

ขึ้นมา 
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 สมาชิกเอาผามาขาย 300 กลุมขาย 400 ไดกําไร 100 เอาไวเปนคาใชจายในกลุม ทุกคน

ไมมีใครวา ตองยอมรับ ชวยกัน เพราะเราตองใชสถานท่ีขายผาทอ สวนใหญก็คาน้ํา-คาไฟ คาจาง

คนดูแล คนขายดวย (อุไรวรรณ เกิดแจม 2554) 

 

3. การจัดจําหนาย (Place) 

ชองทางการจัดจําหนายของกลุมสตรีทอผาคูบัว มีท้ังการจาํหนายทางตรง (หนาราน) และ

การจําหนอยทางออม คือการรับไปขายตอ ทางกลุมสตรีทอผาคูบัวมีการจัดจําหนาย ท้ัง 2  แบบ

เทาๆกัน  แตเนื่องจากขอจํากดัดานการผลิตของผาทอ  ท่ีใชระยะเวลาในการทอผาคอนขางมาก  

ตองมีการควบคุมคุณภาพของสินคาอยางใกลชิด และผูทอตองการเงินทันทีเม่ือทอผาเสร็จ  สงผล

ใหกลุมไมสามารถรับคําส่ังซ้ือ หรือ เก็บสตอกสินคาจํานวนมากได ดวยเหตุนีก้ลุมสตรีทอผาคูบัว

จึงไมสามารถจําหนายผาทอใหกับลูกคาท่ีเปนลูกคาสงรายใหญได  สวนใหญมีแตลูกคารายยอยท่ีมา

รับไปจําหนายบาง สวนใหญจะเปนจังหวัดใกลๆ ท่ีเคยซ้ือผาทอของกลุม  และช่ืนชอบในคุณภาพ

ผาทอของกลุม  โดยเดือนหนึ่งจะมารับผาไปขาย 1-2 ครั้ง / เดือน 

 

จากการศึกษา ผูศึกษาสามารถสรุปชองทางการจําหนายผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว ได 3 

วิธี คือ 

 

1. การจําหนายผาทอใหกับลูกคาจร กลาวคือ ลูกคากลุมนี้ไดยินช่ือเสียงของผาทอคูบัวจาก

ลูกคาท่ีเคยซ้ือไป และ ลูกคาท่ีแวะมาเท่ียวในจังหวดั โดยทางกลุมสตรีทอผาคูบัวมีการวางสินคา

เพ่ือจําหนาย บริเวณสถานท่ีตั้งกลุม  เพ่ือดึงดูดลูกคา 

 

2. การจําหนายโดยมีคนกลางไปเลือกซ้ือ กลาวคือ คนกลางสวนใหญเปนลูกคาท่ีเคยมาซ้ือ

สินคาของกลุม แลวกลับมาซ้ือผาทอของกลุมเพ่ือไปขายตอ ในจังหวัดของตนเอง โดยทางกลุมไมมี

บริการจดัสงสินคาให  ทางคนกลางตองมาซ้ือสินคาดวยตนเอง  ซ่ึงคนกลางสวนใหญจะนําสินคา

ไปวางจําหนายตามแหลงทองเท่ียวของจังหวัดตาง  ๆ  

 

3. การจําหนายตามงานแสดงสินคาตางๆ หรือตามงานเทศกาลประจําป ท้ังนี้ทางกลุมมีการจัด

ผาทอไปแสดง เฉพาะงานเทศกาลในจังหวัดราชบุรีเทานั้น เนื่องดวยความสะดวกทางดานการ

เดินทาง และ การจดัสรรสมาชิกในกลุมมาชวยจําหนายผาทอ 

 

   ส
ำนกัหอ

สมุดกลาง
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บางทีเขาก็มารับไปจําหนาย  เชนทางเพชรบุรีก็โทรมาส่ัง  เอาไปขาย สุพรรณก็มี  คือ

เหมือนมีรานยอยๆ มารับผาคูบัวไปขายอีกที เขาจะบวกกําไรเขาไป เชนท่ีนี้ขาย 400 ท่ีนูนขาย 600 

แตบางครั้งกไ็มสะดวกท่ีจะมาไงไกล  (จํานวน ทวงทอง 2554) 

สวนใหญจะนําผาไปโชวตามงานเทศกาลตางๆ ในจังหวัดนี้แหละ ไกลๆไปไมไหว 

คนเรานอย  (อุไรวรรณ เกิดแจม 2554) 

 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) 

 กลุมสตรีทอผาคูบัว ไมมีงบประมาณในดานการสงเสริมการตลาด  ดังนั้นการตลาดของ

กลุมมีวิธีเดียว คือ การขายโดยใชพนักงานขาย ซ่ึงถือเปนการติดตอส่ือสารทางตรง โดยการ

เผชิญหนาระหวาง ผูขายกับลูกคา มีการเสนอขายสินคา และ ลดราคาสินคาเล็กนอยเม่ือมีการ

ตอรอง 

 แตอยางไรก็ตาม หนวยงานภาครัฐไดเขามามีสวนรวมในการสงเสริมการตลาดใหกับ กลุม

สตรีทอผาคูบัว ไดแก การโฆษณา ประชาสัมพันธผลิตภณัฑของกลุม ในลักษณะของสินคา ภายใต

โครงการ “หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ” (OTOP)  

 

สภาวะการแขงขนัธุรกิจผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

 

 การวิเคราะหสภาวะการแขงขันธุรกิจผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ทางผูศึกษาใชแนวคิด

ของ Michael E. Porter ท่ีไดนําเสนอปจจัยสําคัญ 5 ประการท่ีสงผลตอสภาวะการแขงขนั  หรือท่ี

เรียกวา “ Five Forces Model ”   

 สภาวะการแขงขนัในธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งยอมขึ้นอยูกับปจจยัท่ีสําคัญ 5 ประการ  ท่ีบงบอก

ถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจนัน้ๆ  ยิ่งปจจัยเหลานีมี้ความเขมแข็งมากเทาใด  ยอมสงผลเสีย

ตอการขึน้ราคามากเทานั้น  ซ่ึงนําไปสูการไดกําไรของธุรกิจนัน้ๆ  ในขณะเดยีวกนัถาปจจัยนั้นๆ  มี

ความออนแอยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกจินัน้ๆ เนื่องจากธุรกิจจะไดกําไรมากขึ้น 

 

 ปจจัยท้ัง 5 ประการท่ีสงผลตอสภาวะการแขงขนัในธุรกจิผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว มี

ดังนี ้
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1. ขอจํากดัในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันรายใหม 

กลุมสตรีทอผาคูบัว  มีความไดเปรียบจากการประหยัดเนื่องจากขนาด ( Economics of 

Scale )  คอนขางนอย  ถึงแมมีการผลิตผาทอออกมาจําหนายเปนจํานวนมากก็ตาม  ท้ังนี้สวนท่ี

สามารถประหยัดเนื่องจากขนาดได  เชน  สวนลดจากการซ้ือวัตถุดิบจํานวนมากในการผลิตผาทอ  

แตในสวนของตนทุนคงที่  ไดแก  อุปกรณสําหรับกรอดาย  ซ่ึงเปนปจจัยในการผลิตของผูทอแตละ

คน  ไมนับรวมเปนตนทุนของกลุม  ซ่ึงส่ิงนี้ทําใหธุรกิจผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวใชเงินลงทุน

ดานการผลิตคอนขางต่ํา  สงผลใหเกิดความไดเปรยีบจากคูแขงขนัรายใหม  กลุมสตรีทอผาคูบัว มี

ความชํานาญในดานของการตลาด จึงไมตองมีการรณรงคประชาสัมพันธเหมือนกับคูแขงขนัท่ีเขา

มาใหมท่ีตองทําการตลาดอยางหนัก  เพ่ือใหลูกคาสนใจและซ้ือสินคาของตนเอง  ดวยความ

ไดเปรียบท่ีกลาวมาขางตน   ทําใหคูแขงขนัรายใหมเขามาแขงขันยากขึน้ 

 

 ดานความแตกตางของสินคาและบรกิาร ( Product Differentiation )  ผาทอของกลุมสตรีทอ

ผาคูบัวเปนสินคาท่ีมีช่ือเสียงเปนท่ีรูจักอยางกวางขวาง  ซ่ึงถือวาเปนการสรางแบรนด  ใหลูกคาได

รูจัก  และดวยคุณภาพของผาทอคูบัว  ท้ังทางดานของสีสันท่ีสวยงาม  มีความเปนเอกลักษณ  คือ  

ผาทอมีสีเขียว  ดํา  แดง  ซ่ึงถือเปนเอกลักษณของผาทอคูบัว  รวมถึงความแนนของผาทอ  ทําให

ลูกคาท่ีเขามาซ้ือผาทอของกลุมท้ังรายเกาและรายใหม  เกิดความภกัดีตอสินคา ซ่ึงทําใหคูแขงขัน

รายใหมเขาสูธุรกจิผาทอคอนขางยาก 

 

 การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย  ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนสินคาท่ีมีคุณภาพและ

มีแบรนดเปนท่ีรูจกัในตลาด  จึงถือเปนการยากท่ีคูแขงขันรายใหมจะเขามามีสวนแบงในชอง

ทางการจําหนาย  ทางกลุมสตรีทอผาคูบัวใชวิธีการจําหนายผาทอ  โดยการนําสินคาออกไปแสดง

และเสนอขายใหกับลูกคาในงานแสดงสินคาตางๆ ท่ีหนวยงานราชการและเอกชนจัดขึ้น  รวมถึง

การตั้งศูนยจําหนายผลิตภัณฑผาทอของกลุม  ท่ีองคการบริหารสวนตําบลคูบัว  เพ่ืออํานวยความ

สะดวกใหกับลูกคาท่ีสนใจ หรือนักทองเท่ียวท่ีสนใจเดินทางเขามาซ้ือสินคาไดท่ีศูนยจําหนาย

ผลิตภัณฑของกลุมโดยตรง  ซ่ึงถือเปนการทําตลาดอีกทางหนึ่งดวย 

 ธุรกิจผาทอ  มีขอจํากดัในการเขามาของคูแขงขนัรายใหมอยูบาง  ท้ังนี้เนื่องจากผาทอเปน

งานหัตถกรรมท่ีตองใชแรงงาน  ฝมือของชาวบานในการทอผาแตละผืน  ผูทอตองมีประสบการณ

และความชํานาญ  ซ่ึงตองใชเวลานานกวาจะไดผาทอท่ีมีคุณภาพดี  เนื้อผาแนนสมํ่าเสมอ  

นอกจากนี้เทคนิคในการใหสีก็เปนสวนสําคญั  ซ่ึงถือเปนความสามารถพิเศษของแตละบุคคลใน

การวางสีบนผาทอ  จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน  ทําใหเกดิตนทุนซ่ึงไมสามารถลอกเลียนแบบได 
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2. ความรุนแรงจากการแขงขนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

ในเขตจังหวัดราชบุรีมีการแขงขันทางดานตลาดผาทอคอนขางนอย  เนื่องจากในจังหวดั

ราชบุรีมีสถานท่ี 3 แหงเทานั้นท่ีทอผาจําหนาย  คือ กลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  

จังหวัดราชบุร,ี   กลุมทอผาวัดนาหนอง  ตําบลดอนแร  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  และกลุมทอผา

วัดรางบัว  ตําบลจอมบึง  อําเภอจอมบึง  จังหวัดราชบุรี   ซ่ึงแตละสถานท่ีมีเอกลักษณ  และวิธีการ

ทอผาท่ีแตกตางกนั  รวมถึงแตละกลุมท่ีกลาวมาขางตนเปนเครือขายซ่ึงกนัและกัน  กลาวคือ  มีการ

ใหความชวยเหลือกัน  เชน  การสอนทอผาจก  การแลกเปล่ียนลวดลายของผา  และการกําหนด

ราคามาตรฐานของผาทอ เปนตน เพ่ือไมใหเกิดการขายผาตัดราคากันเอง  ท่ีสําคัญคือ  เปนการวาง

มาตรฐานทางดานราคาของผาทอใหกับคนกลางท่ีเขามารบัซ้ือ  ท้ังนี้ผาทอของแตละสถานท่ีไม

เหมือนกัน  เพราะวิธีการทอท่ีแตกตางกัน  ซ่ึงเกดิจากการเรียนรูท่ีแตกตาง  รวมถึงสีสันของผาทอ   

ถือเปนการออกแบบตามความสามารถของผูทอแตละกลุมดวย 

 

3. สินคาทดแทน 

สินคาทดแทนท่ีมีผลกระทบตอผาทอของกลุมสตรีทอผาคบัูว  คือ  ผาทอจากโรงงาน  

เส้ือผาไหมสําเร็จรูป  เชน  เส้ือผาไหมญ่ีปุน เปนตน ซ่ึงถือวาไดรับความนิยมพอๆกับผาทอคูบัว  

ดวยรูปลักษณท่ีสวยงาม  สวมใสงาย  ทําใหผูท่ีสนใจผาทอคูบัวลดนอยลง  แตในเรื่องของความ

ประณีตและคณุภาพยังดอยกวาผาทอคูบัว  ปจจุบันผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวสามารถจําหนาย

ไดอยูเรื่อยๆ  เพราะผาทอคูบัวมีเอกลักษณเปนของตนเอง  ท่ีสืบทอดมาตั้งแตโบราณ  ท้ังวิธีการทอ

ผา  การเลือกสี  ลวดลายของผา  และความแนนของผา  ท่ีถือวาเปนจุดเดนของผาทอคบัูว  ดวย

เหตุผลท่ีกลาวมาขางตน ทําใหผาทอของกลุมสตรีทอผาคบัูวเปนท่ีรูจกั  ถึงแมจะมีสินคาทดแทน

เกิดขึน้มากมาย  แตผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวยังไดรับความนิยมอยูเรื่อย  ๆ

 

4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ / ลูกคา 

ผูซ้ือสินคาของกลุมสตรีทอผาคูบัว  มีดวยกัน 2  กลุม  คือ  กลุมลูกคาท่ัวไป  และกลุมลูกคา

จากหนวยงานราชการ  ซ่ึงแตละกลุมมีอํานาจในการตอรองท่ีแตกตางกัน  กลาวคือ 

-  กลุมลูกคาท่ัวไป  คือ  ผูท่ีซ้ือผาทอเพ่ือนําไปใชเอง  หรือ  นําไปเปนของฝาก  เชน  

นักทองเท่ียวหรือประชาชนท่ัวไป  ปริมาณการซ้ือแตละครั้งจึงมีจํานวนไมมากนกั  ทําใหอํานาจใน

การตอรองราคาคอนขางนอย 

-  กลุมลูกคาจากหนวยงานราชการ  ท้ังในจังหวดัราชบุรีและจังหวัดใกลเคียง  ดวยนโยบาย

ของแตละหนวยงานท่ีเนนการอนุรักษวฒันธรรมไทย  โดยใหพนกังานของหนวยงานนั้นๆแตงกาย
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ชุดไทย  ทําใหผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ซ่ึงมีความเดนทางดานของลวดลาย  ความแนนของผา

ทอ  ไดรับความสนใจจากหนวยงานราชการท้ังในจังหวดัราชบุรีและจังหวัดใกลเคียง  สงผลให

ปริมาณการซ้ือคอนขางมาก  ทําใหอํานาจในการตอรองราคามากตามไปดวย 

 

5. อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดบิ 

เนื่องดวยลักษณะภูมิประเทศ  สภาพอากาศ  ทําใหในเขตจังหวดัราชบุรีไมสามารถปลูก

ฝายหรือเล้ียงไหมได  ซ่ึงถือเปนวัตถุดิบสําคัญในการทอผา  ทางกลุมสตรีทอผาคูบัวจึงตองส่ังซ้ือ

ฝายสําหรับการทอผาจากท่ีอ่ืน  และแบงขายใหกับชาวบานท่ีเปนสมาชิกของกลุม  ซ่ึงสวนใหญ

ชาวบานซ้ือครั้งละนอยๆ  ใหพอกับการทอผาแตละผืนเทานั้น  เนื่องจากชาวบานไมมีเงินสําหรับซ้ือ

ในปริมาณมากมาเก็บไว  จึงเปนหนาท่ีของทางกลุมสตรีทอผาคูบัวท่ีตองซ้ือวัตถุดิบดังกลาวมาเก็บ

ไว  เพ่ือใหชาวบานไดซ้ือเทาท่ีจําเปนในการทอผาแตละผืน  หรือ  บางคนกจ็ะนําฝายไปใชทอผา

กอน  แลวหักคาฝายจากราคาผาทอท่ีนํามาสงใหกับทางกลุมไวจําหนาย 

 

จากเหตุผลท่ีกลาวมาขางตน  จะเห็นไดวาอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบคอนขางมาก  

เพราะราคาของฝายท่ีเปนวัตถุดิบหลักในการทอผามีแนวโนมเพ่ิมสูงขึ้น  เพราะพ้ืนท่ีปลูกฝายของ

ประเทศมีแนวโนมลดลง  สงผลใหอํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบมากขึ้นตามไปดวย 

 

การวิเคราะหจุดแขง็  จุดออน  โอกาส  และอปุสรรค  ( SWOT Analysis ) 

 การวิเคราะหกลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัด

ราชบุรี  ผูศึกษาไดนําแนวคิด SWOT Analysis คือ  การวิเคราะหจดุแข็ง  จุดออน  โอกาส  และ

อุปสรรค   มาใชในการอธิบายผลการศึกษาโดยแบงเปนปจจัยภายในและภายนอก  ซ่ึงสามารถสรุป

ไดดังนี ้

ปจจัยภายใน 

จุดแข็ง  ( Strengths ) 

1.  ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เปนผาทอท่ีเกิดจากภมิูปญญาทองถ่ินดั่งเดิมท่ีสืบทอด

กันมาตั้งแตโบราณ  แสดงถึงความเปนเอกลักษณทางวฒันธรรมประเพณขีองชาวไท-ยวนในอดตี  
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ผาทอคูบัวจึงถือวามีเอกลักษณเปนของตนเอง  ท้ังทางดานลวดลาย  สีสัน  วิธีการทอผา  และความ

แนนของเนื้อผา   

2.  ชาวบานในทองถ่ินมีความรูความสามารถดานการทอผา  และชาวบานสวนใหญใน

พ้ืนท่ีใหความสนใจในการประกอบอาชีพทอผาจก 

3.  ผาทอคูบัวไดรับความนิยมจากลูกคาเปนอยางมาก  ดวยความละเอียดประณีตสวยงาม

ของผาทอ  รวมถึงสีสันและความแนนของผา  ทําใหลูกคาพอใจ  และมีการบอกกันตอ  สงผลใหผา

ทอของกลุมสตรีทอผาไดรับความนิยม 

จุดออน  ( Weaknesses ) 

1.  กลุมสตรีทอผาคูบัว  ยังขาดบุคลากรท่ีมีความสามารถในการพัฒนาผลิตภณัฑ  การ

ออกแบบผลิตภัณฑ  ทําใหผลิตภณัฑสวนใหญของกลุมมีเพียงแคผาทอผืน  และเส้ือสําเร็จรูป  ซ่ึง

ถือวาเปนจุดออนของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เพราะไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได

อยางครอบคลุม  ซ่ึงตางจากผาทอของจังหวัดอ่ืนท่ีมีการพัฒนาผลิตภัณฑ  ไมวาจะเปนเส้ือผาผูชาย 

– ผูหญิง  กระโปรง   กระเปาสะพาย  และกระเปาใสแวนตา  เปนตน   

2.  บุคลากรของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ยังขาดความรูความเขาใจในเรื่องของการตลาด  การ

บริหารจัดการ  ในปจจุบันเปนแบบบริหารจดัการกนัเอง   

3.  การรวมกลุมเกิดจากการสนับสนุนของภาครัฐ  ทําใหสมาชิกภายในกลุมยังไมเขาใจถึง

ความจําเปนและรูปแบบการทํางานรวมกันอยางแทจริง  สงผลใหกลุมสตรีทอผาคูบัวไมมีความเข็ม

แข็งเทาท่ีควร  การพัฒนาของกลุมจึงเปนไปอยางลาชา 

4.  ทําเลท่ีตั้งของกลุมไมอยูในแหลงทองเท่ียว  ทําใหเขาถึงผูบริโภคโดยตรงไดยาก  ลูกคา

สวนใหญท่ีเขามาซ้ือผลิตภณัฑจะเปนลูกคาท่ีไดรับการบอกตอกนัมาอีกที  หรือไมก็รูจากส่ือ

โฆษณาตางๆ 
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ปจจัยภายนอก 

โอกาส (Opportunities ) 

1.  ในปจจุบันไมวาจะเปนหนวยงานราชการหรือเอกชน  มีการรณรงคใหพนกังานแตงกาย

ดวยผาทอพื้นบานมากขึน้  รวมถึงประชาชนท่ัวไปหันมานิยมแตงกายดวยผาไทย  เพ่ือเปนการสืบ

สานวัฒนธรรมไทยใหคงอยู  ทําใหผาทอไดรับความสนใจและจําหนายไดมากขึ้น 

2.  รัฐบาลใหการสนับสนุนสินคาจากภูมิปญญาชาวบาน ในรูปแบบของสินคา “ หนึ่ง

ตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ OTOP ” 

3.  ประชาชนใหความสนใจในเรื่องของผาทอมากขึ้น  รวมถึงนิยมหันมาใชผาทอในการ

แตงกาย 

อุปสรรค  ( Threats ) 

1.  ลูกคาสวนใหญไมม่ันใจในคุณภาพของผาทอมือ  เพราะกลัวปญหาในเรื่องของสีตก  

รวมทั้งยังไมเขาใจในกระบวนการผลิตผาทอ  ลูกคาบางกลุมยังติงในเรื่องของราคาผาทอวาแพงไป 

2.  วัตถุดิบสําคัญในการทอผา  คือ  ฝาย  ยังขาดแคลน  สงผลใหราคาผาทอแพง 

3.  กลุมสตรีทอผาคูบัวขาดความรูในเรื่องของการพัฒนาผลิตภัณฑผาทอใหมีความ

หลากหลายในเร่ืองของรูปแบบ  

เครือขายของกลุมสตรีทอผาคูบัว 

 เครือขายของกลุมสตรีทอผาคูบัวเกดิจากการรวมตัวกนัของกลุม  ท่ีมีการประสานงาน  

หรือทํางานรวมกนัอยางตอเนื่อง  มีระยะเวลาติดตอกันนานพอสมควร  มีวัตถุประสงค  หรือ

เปาหมายรวมกัน  ซ่ึงเครือขายของกลุมสตรีทอผาคูบัวไดรบัการสนับสนุนจากภาครัฐและเอกชนใน

การกอตั้งกลุมขึน้ในชวงแรก  เพ่ือใหสอดคลองกับการพัฒนาตามแนวทางนโยบายของรัฐบาล   

   เครือขายของกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนเครือขายทางสังคม  ท่ีมีความสัมพันธซ่ึงกนัและกัน

ของคนภายในชุมชนท้ังในระดับบุคคล   ระดับบุคคลกับกลุม   และระดับกลุมกบักลุม   กลาวคือ   
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ระดับบุคคล  ชาวบานคูบัวมีการพ่ึงพาอาศัยซ่ึงกันและกนั  อยูกันแบบพ่ีแบบนอง          มี

ความไววางใจและเชื่อใจกันภายในกลุม รวมท้ังยังมีการชวยเหลือเกื้อกูลกันภายในชุมชน เปนอยาง

ดี  เชน  ลูกคาเขามาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอกับทางกลุม  หรือมาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอกับแมบานโดยตรงท่ี

บาน เปนตน  การตดิตอระหวางกันนี้ถือเปนเครือขายระดบับุคคล 

 

“ ปาก็พอใจกับการทํางานของกลุม  เพราะเราอยูดวยกนัมา  เราไมมีอะไรกนัไง  คือ

ชวยเหลือซ่ึงกันและกัน  มีอะไรก็แบงกันทํา ”   (ปราณี     บัวทวน 2554) 

 

ระดับบุคคลกับกลุม  กลุมสตรีทอผาคูบัวมีความสัมพันธระหวางบุคคลกับกลุมอยางชัดเจน  

สังเกตไดจากความสัมพันธท่ีดีระหวางกลุมสตรีทอผาคูบัวกับลูกคาท่ีเขามาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอ  ท่ีมี

การติดตอระหวางกันเปนประจําผานทางกลุมหรือผานทางสมาชิกของกลุม  บางราย  เปนลูกคา

ประจํา  เพราะมีความม่ันใจในฝมือการทอผาจกของกลุมสตรีทอผาคูบัว  และมีการบอกกันแบบ

ปากตอปากถึงคณุภาพของผาทอ  ซ่ึงลูกคามีความพอใจในฝมือการทอผาจกของกลุม  นอกจากนี้

กลุมสตรีทอผาคูบัวยังมีสวนชวยในการเผยแพรศิลปะผาจกของชาวคูบัว ใหเปนท่ีรูจกัแกบุคคล

ท่ัวไป   ดังนั้นลูกคาท่ีเขามาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอท่ีกลุม  จึงถือเปนเครือขายระหวางบุคคลกับกลุมท่ี    

มีความสําคัญ   สงผลใหกลุมสตรีทอผาคูบัวสามารถยืนหยัดอยูไดจนถึงปจจุบัน  ดวยความรวมมือ

ระหวางบุคคลกับกลุมท่ีมีวัตถุประสงคเดียวกนั  เพ่ือตองการอนุรักษผาทอของทองถ่ินใหคงอยู

ตอไป  

 

“ กลุมสามารถอยูไดก็เพราะมีคนสนับสนนุผาพ้ืนเมือง  เหมือนวามีลูกคาอยูประจํา ”     

(เฉลิม     คฤหบด ี2554) 

“ ตอนนี้ผาท่ีกลุมทําสวนใหญจะเปนผาส่ัง  เปนเจาประจํา  เจาเกา  บางคนเขาก็ชอบท่ีเรา

ทําเอง  ไมไดรับซ้ือของใคร  เขาก็จะมาส่ังเรื่อยๆ ”    (สายหยัด     พิบูลแถว 2554) 

“ ท่ีกลุมเคาทอผาส่ัง  ผาส่ังเขาจะไมขาด  มีตลอดเลยแหละ  มาถึงนูนนครศรีธรรมราช     

มาส่ังอะ  ก็เคาเอาไปขายท่ีงานราชบุรีป  2011  เขามาจากนครศรีธรรมราช  เขามาเห็นก็มาส่ัง         

ก็สงไปใหเขา ”    (จําปาศักดิ์     อบเชย 2554) 
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ระดับกลุมกับกลุม   กลุมสตรีทอผาคูบัวมีการประสานงานระหวางกลุมทอผาของตําบล

อ่ืนๆ     เชน  กลุมทอผาวัดนาหนอง  ตําบลดอนแร   และกลุมทอผาวัดรางบัว  ตําบลจอมบึง เปนตน 

การประสานงานระหวางกลุมทอผาตําบลอ่ืนๆ เกิดขึน้ในชวงของงาน “ หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 

(OTOP) ”  ซ่ึงแตละตําบลไดมีการนําสินคาออกมาแสดงพรอมท้ังจัดจําหนาย  ท้ังนี้ตําบลคูบัวได

เลือกนําผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวออกมาแสดงในงาน “ หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ (OTOP) ”  

แตเนื่องจากกลุมสตรีทอผาคูบัวมีผาทอใหลูกคาไมเพียงพอตอความตองการ  จึงตองอาศัยการหยิบ

ยืมผาทอจากกลุมทอผาตําบลอ่ืน  เพ่ือนํามาจัดแสดงสินคา  นอกจากนีก้ลุมสตรีทอผาคูบัวยังมีการ

ติดตอประสานงานในเรื่องของราคาผา  และการจําหนายผาทอระหวางกลุม  เชน   กลุมทอผาวัดราง

บัวนําผาทอมาจําหนายใหกับทางกลุมสตรีทอผาคูบัว  เปนตน  สวนกลุมทอผาวัดนาหนอง ทางกลุม

สตรทีอผาคูบัวไดมีการตดิตอเปนประจําในเรื่องของผาทอ  เพราะกลุมทอผาวัดนาหนองใชมือพุง

กระสวยในการทอผาเหมือนของกลุมสตรีทอผาคูบัว   

 “ มีการติดตอประสานงานกับกลุมอ่ืน  ในเรื่องของงาน  บางชวงท่ีเราไปออกงาน  ถาผา

เรามีนอย เราก็ไปยืมหรือไปดึงของเขามา จะมีการพูดคุยเรื่องราคาดวยวาท่ีนี่ลายนี้เทาไหร ท่ีโนน 

ราคาเทาไหร ”  (อราม      พิบูลแถว 2554) 

“ มีการติดตอกับกลุมอ่ืนเวลาไปออกงาน OTOP  เรากจ็ะไปดวยกัน  ประสานงานกัน

ทางดานราคา  เดี๋ยวนี้พอทอผากันเยอะ  ท่ีอ่ืนกลัวขายไมไดก็ลดราคาลงใหถูกกวานิดหนอย  แตท่ี

กลุมยังเหมือนเดิม ”  (มานพ    กองกําพล 2554) 

 “ มีการติดตอกับกลุมอ่ืนๆ  บาง  เชน  ท่ีรางบัวบางครั้งเขาก็เอาผามาขายใหเรา  ถาเรามีทุน

เราก็จะซ้ือเอาไว  แตถาเราไมมีทุนก็จะไมซ้ือ  ท่ีนาหนอง  ตําบลดอนแร  จะติดตอกันประจําใหเรื่อง

ของผา  ”   (สายหยัด      พิบูลแถว 2554) 

จากท่ีกลาวมาขางตน  เครือขายของกลุมสตรีทอผาคูบัว  ถือเปนเครือขายทางสังคมท่ีมี

ความสําคัญ  เนื่องจากเครือขายเหลานี้มีเปาหมาย  วัตถุประสงค  และความตองการบางอยางรวมกนั  

รวมทั้งการติดตอระหวางบุคคลท่ีประกอบอาชีพเดียวกันภายในชุมชนดวย  เชน     การติดตอ

ระหวางกลุมกับลูกคาท่ีมาส่ังซ้ือส่ังทําผาทอ  และการติดตอระหวางกลุมกับกลุมท่ีทอผาจก

เหมือนกัน เปนตน  จากความสัมพันธดังกลาวทําใหเกดิกิจกรรมรวมกัน  มีการติดตอส่ือสาร  

แลกเปล่ียนความรูซ่ึงกนัและกัน  ทําใหเกดิความสัมพันธใกลชิดกนัระหวางบุคคลในชุมชนดวย 
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บทท่ี  5 

สรุป  อภิปรายผล  และขอเสนอแนะ 

การวจิัยเรื่อง “ กลยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง 

จังหวัดราชบุร ี”   ทําใหผูวิจัยทราบถึง    ประวัติความเปนมาและการดําเนินงานของกลุมสตรีทอผา

คูบัว  ภูมิปญญาดานการทอผาจก  การตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว  สภาวะการแขงขันธุรกิจผาทอ 

(Five Forces)   การวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรค (SWOT Analysis)  ตลอดจน

การสรางเครือขายระหวางกลุม  เพ่ือใหเกิดอํานาจในการตอรองราคาและสามารถกําหนดราคา

สินคาของกลุมไดโดยยดึราคากลางเปนหลัก  

กลุมสตรีทอผาคูบัวเกดิขึน้จาก การรวมตัวกันของคนในชุมชนท่ีมีความสนใจในดานการ

ทอผาจก  ตองการมีรายได  และมีอาชีพ  รายไดจากการทอผาจกถือวามาก  ทําใหชาวบานสวนใหญ

ในตําบลคูบัวมีกี่ทอผาแทบทุกครวัเรือน  ท่ีสําคัญไมเฉพาะแตสตรีเทานั้นท่ีสามารถทอผาจกเปน 

แตบุรุษในตําบลคูบัวหลายทานก็สามารถทอผาจกไดเชนกนั  สงผลใหศิลปะหัตกรรมการทอผาจก

เปนอาชีพท่ีไดรับความนิยมมากท้ังสตรีและบุรุษในปจจุบัน   

การนําภูมิปญญาทองถ่ินทางดานการทอผาจกท่ีมีความเปนเอกลักษณเปนของตนเอง  มา

เปนจุดเดนและจดุขายของกลุม  ถือเปนการสรางงาน  สรางเงิน  สรางรายไดใหกับชาวบานใน

ตําบลคูบัวเปนอยางมาก กลาวคือ สตรีไดนําภูมิปญญาดานการทอผาจกของบรรพบุรษุมาเปน

พ้ืนฐานในการประกอบอาชีพ  และสามารถพ่ึงตนเองได  ภูมิปญญาดังกลาว  ถือเปนมรดกทาง

ศิลปหัตถกรรมของชาวไท- ยวน ในจังหวดัราชบุรี  ท่ีถายทอดจากรุนสูรุน  และดวยความเฟองฟู

ของศิลปหัตถกรรมผาจก  สงผลใหสตรคีูบัวมีอาชีพ   มีรายได   
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กลุมสตรีทอผาคูบัว  มีการนําแนวคิดเรื่องสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ     

4 Ps) มาเปนกลยุทธในการดําเนินงานของกลุม  กลาวคือ  เรื่องของผลิตภัณฑ  ลักษณะเดนของผา

ทอคูบัว  อยูท่ีลวดลายและสีสันของผาทอ  ผา 1 ผืนประกอบดวยสีหลัก 3 สีคือ  สีเขียว  สีดํา  สีแดง  

รวมถึงประกอบดวยลายหลักและลายประกอบ  ในการวางลวดลายลงบนผืนผาแตละผืนขึน้อยูกับ

ความคดิสรางสรรคของผูทอและความยากงายของลาย  สงผลใหผาทอของคูบัวแตละผืนมีลวดลาย

และสีสันไมเหมือนกัน  ลายท่ีไดรับความนยิมจากลูกคาคอื  ลายเซีย  ลายกาบหอย  ลายกูด  ลายยก

มุก  เปนตน  นอกจากนี้ผาทอคูบัวยังมีความละเอียด  หนา  และแนน  กวาผาทอของที่อ่ืน  เพราะผา

ทอคูบัวทอดวยมือ  จกดวยมือ  และมีหลากหลายลายใหเลือก   สวนราคาของผาทอคูบัวแตละลาย

แตละผืนมีความแตกตางกัน  ขึ้นอยูท่ีลวดลายและความยากงายในการทอ  ทางกลุมสตรีทอผาคูบัวมี

การตรวจสอบราคาผาทอจากสถานท่ีอ่ืนๆ กอนตั้งราคาจาํหนาย  เพ่ือใหสินคาของกลุมสามารถ

จําหนายไดในราคาไมถูกหรือแพงเกนิไป  ชองทางการจดัจําหนายผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  มี

ท้ังการจําหนายโดยตรงและจําหนายโดยออม  นอกจากนี ้ยังมีการนําสินคาของกลุมไปจัดแสดงตาม

งานสินคา OTOP ของจังหวัดราชบุรี ภายใตโครงการ “ หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ ” (OTOP)อีกดวย   

ทางจากนี้ทางกลุมสตรีทอผาคูบัว  มีการนําแนวคดิ  “Five Forces Model” ท่ีสงผลตอ

สภาวะการแขงขนัทางธุรกิจ  เพ่ือบงบอกถึงโอกาสในการไดกําไรของธุรกิจนั้นๆ ยิ่งปจจัยเหลานี้มี

ความเขมแข็งมากเทาใด  ยอมสงผลเสียตอการขึ้นราคามากเทานั้น  และนําไปสูการไดกําไรของ

ธุรกิจนัน้ๆ ในขณะเดียวกนัถาปจจัยนัน้ๆมีความออนแอ  ยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกิจนั้นๆ และ

นําไปสูกําไรมากขึ้น   

ธุรกิจผาทอ  มีขอจํากัดในการเขามาของคูแขงขันรายใหม  ท้ังนี้เนื่องจากผาทอเปนงาน

หัตถกรรมท่ีตองใชแรงงานฝมือของชาวบานในการทอผาแตละผืน  ผูทอตองมีประสบการณและ

ความชํานาญมาก เพ่ือใหผาทอออกมามีคณุภาพดี  เนื้อผาตองแนนสมํ่าเสมอ  นอกจากนี้ เทคนคิใน

การใหสีก็มีสวนสําคัญ ซ่ึงขึ้นอยูท่ีความคดิสรางสรรคของผูทอแตละคนในการวางสีบนผาทอ  ใน

จังหวัดราชบุรมีีแหลงทอผาจกอยู 3 แหงดวยกนั คือ กลุมสตรีทอผาคูบัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  
จังหวัดราชบุรี,   กลุมทอผาวัดนาหนอง  ตําบลดอนแร  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี  และกลุมทอ
ผาวัดรางบัว  ตําบลจอมบงึ  อําเภอจอมบึง  จังหวัดราชบุรี  ซ่ึงแตละกลุมมีการแขงขันดาน
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การตลาดผาทอนอย  เนื่องจากแตละกลุมมีเอกลักษณของผาทอเปนของตนเอง   มีวิธีการทอผา

แตกตางกัน  และตางก็เปนเครือขายซ่ึงกันและกัน  กลาวคือ  ใหการชวยซ่ึงกนัและกัน  เชน  การ

สอนทอผาจก  การแลกเปล่ียนลวดลายของผา  การกําหนดราคามาตรฐานของผาทอ   เพ่ือไมใหเกิด

การตัดราคากันเอง  เปนตน 

ในปจจุบันดวยคานิยมดานการแตงกายท่ีเริ่มเปล่ียนแปลงไป  ทําใหคนสวนใหญใหความ

สนใจกับผาทอคูบัวนอยลง  เปนผลจากการมีสินคาทดแทน  กลาวคือ  มีเส้ือผาโรงงาน  เส้ือผา

สําเร็จรูปท่ีราคาถูกกวา  มีแบบใหเลือกมากกวา  สีสันสดใสกวา  ใหกับลูกคาไดเลือก  แตอยางไรก็

ตามสินคาเหลานีมี้ความละเอียดนอยกวา  ความแข็งแรงคงทนของเน้ือผานอยกวา  และคุณภาพไม

สามารถเทียบเทากับผาทอคูบัวได  จึงทําใหผาทอคูบัวไดรบัความนิยมอยูเรื่อยๆ  สงผลใหกลุมมีท้ัง

ลูกคาท่ัวไปและลูกคาจากหนวยราชการ  เขามาเย่ียมชมและซ้ือสินคาอยางตอเนื่อง  แตลูกคาท้ังสอง

กลุมมีอํานาจในการตอรองไมเทากัน  ท้ังนีข้ึ้นอยูกับปริมาณในการซ้ือผาทอ  ซ่ึงสวนใหญ

หนวยงานราชการมีอํานาจในการตอรองมากกวาลูกคาท่ัวไป  เพราะปริมาณในการส่ังซ้ือผาทอ

มากกวา   

ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว  เปนผาท่ีเกิดจากภูมิปญญาทองถ่ินดั้งเดิม  ท่ีสืบทอดกันมา

แตอดีต  มีเอกลักษณเปนของตวัเอง  ท้ังลวดลาย  สีสัน  วิธีการทอผา  ความละเอียดประณีต  และ

ความแนนของเนื้อผา  ทําใหผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวไดรับความนิยมเปนอยางมาก  สังเกตได

จากความพ่ึงพอใจในคุณภาพผาทอของลูกคาและมีการบอกตอ   สงผลใหผาทอของกลุมสตรีทอผา

คูบัวมีช่ือเสียงแพรหลายในปจจุบัน  แตท้ังนีท้างกลุมสตรีทอผาคูบัวยังขาดบุคลากรท่ีมี

ความสามารถในการพัฒนาทางดานผลิตภัณฑ  และการออกแบบผลิตภัณฑ  ทําใหผลิตภัณฑสวน

ใหญของกลุมมีเพียงผาทอท่ีทอเปนผืนเทานั้น จึงไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได

อยางครอบคลุม  นอกจากนี้บุคลากรยังขาดความรูความเขาใจในเรื่องการตลาด  และการบริหาร

จัดการกลุม  ทําใหการพัฒนาของกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนไปอยางลาชา  ดวยเหตุนี้เองทางหนวยงาน

ราชการและเอกชน  มีการรณรงคใหพนกังานแตงกายดวยผาทอพื้นบานมากขึ้น  เพ่ือเปนการสืบ

สานวัฒนธรรมไทยใหคงอยู   ทําใหผาทอคูบัวไดรับความสนใจและจําหนายไดมากขึ้น  สงผลให

สมาชิกของกลุมมีรายไดเพ่ิมมากขึ้น   
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อภิปรายผลการศึกษา 

ผลของการวิจยั  ทําใหผูวิจัยทราบถึง  ประวัตคิวามเปนมาและการดําเนินงานของกลุมสตรี

ทอผาคูบัว  ภูมิปญญาดานการทอผาจก  การวิเคราะหทางดานการตลาด สภาวะการแขงขนัธุรกิจผา

ทอ (Five Forces)   การวิเคราะหจุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรค (SWOT Analysis)  

ตลอดจนการสรางเครือขายระหวางกลุม  เพ่ือใหเกดิอํานาจในการตอรองราคาและสามารถกําหนด

ราคาสินคาของกลุมไดโดยยึดราคากลางเปนหลัก  เนื่องจากประเด็นเหลานี้มีสวนชวยอธิบาย  “กล

ยุทธทางการตลาดของกลุมสตรีทอผาคูบัว ตําบลคบัูว  อําเภอเมือง จังหวัดราชบุร”ี  วา  ผลการวจิัย

เปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัยครั้งนี้หรือไม  วัตถุประสงคในการวิจัย  คือ  1.  เพ่ือศึกษา

กระบวนการและขั้นตอนการผลิตผาทอคูบัว  2. เพ่ือศึกษากลยุทธทางดานการตลาดของกลุม  3.  

เพ่ือศึกษาปญหาและอุปสรรคทางดานการตลาดของผลิตภณัฑผาทอคูบัว  ผลของการวิจยัท่ีไดนัน้

เปนไปตามวัตถุประสงคในการวิจัยท่ีกําหนดไวดังนี ้

1. กระบวนการและข้ันตอนในการผลิตผาทอคูบัว 

การจกผา  เปนกรรมวิธีการทอหรือการทําลวดลายบนผืนผา  ดวยวิธีการเพ่ิมดายเสนพุง

พิเศษเขาไป  นอกจากดายเสนพุงธรรมดา  โดยเพ่ิมดายเปนชวงๆ ไมติดตอกันตลอดหนากวาง   

ของผืนผา  กระทําโดยใชไม  หรือขนเมน  หรือนิ้วมือยก  หรือลวง  หรือจกดายเสนยืนขึน้          

แลวสอดใสดายเสนพุงพิเศษเขาไป   การทําผาจกหรือทําลวดลายบนผืนผา  ทําไดโดยคว่ําหนาของ

ผาลงกับกี่ทอผา  กลาวคือ  ดานท่ีมองเห็นขณะทอจะเปนดานในหรือดานหลังของผา  สวนดานหนา

จะคว่ําอยู   ท้ังนี้นิยมใชขนเมนในการจกดวย 

ผาจก สามารถนํามาใชสอยไดหลายลักษณะ  กลาวคือ  ทอผาจกสําหรับประกอบเปน     

เชิงซ่ิน  หรือตีนซ่ิน  ท่ีเรียกวา  ซ่ินตีนจก  (เรียกรวมท้ังผาซ่ินท่ีทอจกท้ังตัวหรือผืนดวย)  หรือทอผา

จกเปนผาคลุมศีรษะนาค  เปนผาขาวมา  ผาเช็ดหนา   เปนตน  การทอผาจกตองอาศัยสายตาในการดู

ลาย  อานลาย  และแกะลาย  ในปจจุบันจึงไมพบผูเฒาผูแกทอผาจกมากนัก    
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ในการทอผาจก  ชาวบานคูบัวนิยมใชดายยืนเปนสีดํา  และเวลาท่ีลงลายใหมๆ ตองนําเอา

ไหมมาเทียบสีดูวา  สีนี้เขากนัไดหรือไม  สีนี้เดนหรือออนไปหรือไม  ซ่ึงตองใชเวลาในการเทียบสี 

เพ่ือใหสีท่ีใชออกมาสวย  เพราะถาใชสีไมสวย  ผาไมสามารถจําหนายได   เชน  ใชผาพ้ืนสีดํา  ตอง

ใชไหมสีสวาง  และสีสดใส  เพ่ือใหดอกท่ีจกออกมาดูเดนและมีสีสันสวยงาม    เปนตน   

กลุมสตรีทอผาคูบัวเกดิขึน้จาก การรวมตัวกันของคนในชุมชนท่ีมีความสนใจในดาน

การทอผาจก  ตองการมีรายได  มีอาชีพ  ดวยการนําภูมิปญญาทองถ่ินทางดานการทอผาจกท่ีมีความ

เปนเอกลักษณของตนเอง  มาเปนจุดเดนและจุดขายของกลุม  ถือเปนการสรางงาน  สรางเงิน  สราง

รายไดใหกับคนในตําบลคูบัวเปนอยางมาก  ภูมิปญญาดังกลาว  ถือเปนมรดกทางศิลปหัตถกรรม

ของชาวไท- ยวน ในจังหวัดราชบุรี  ท่ีถายทอดจากรุนสูรุน 

2.  กลยุทธทางดานการตลาดของกลุม 

กลุมสตรีทอผาคูบัว  ไดนําแนวคดิเรื่องสวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4 Ps)  

มาเปนกลยุทธในการดําเนินงานของกลุม  กลาวคือ  ลักษณะเดนของผาทอคูบัว (Product), ราคาของ

ผาทอ (Price), การจดัจําหนาย (Place), การสงเสริมการตลาด (Promotion)   ส่ิงเหลานี้มีผลตอกล

ยุทธการตลาดของกลุมท้ังส้ิน  นอกจากนี้ยัง  ไดนําแนวคิด  “Five Forces Model”  ท่ีสงผลตอ

สภาวะการแขงขนัทางธุรกิจของผาทอ  เนื่องจากปจจุบันมีขอจํากดัในการเขามาของคูแขงขนัราย

ใหม   ผาทอเปนงานหัตถกรรมท่ีตองใชฝมือ  ผูทอตองมีประสบการณและความชํานาญมากเพ่ือให

ผาทอออกมามีคุณภาพด ี  ในจังหวัดราชบุรีมีการแขงขนัดานการตลาดผาทอนอย  แตละกลุมตาง

เปนเครือขายซ่ึงกนัและกัน    เชน  การกําหนดราคามาตรฐานของผาทอ  เพ่ือไมใหเกิดการตดัราคา

กันเอง  และในปจจุบันคานยิมดานการแตงกายเริ่มเปล่ียนแปลงไป  ทําใหคนสวนใหญใหความ

สนใจกับผาทอคูบัวนอยลง  เพราะมีสินคาทดแทน  เชน  เส้ือผาโรงงาน  เสือผาสําเร็จรูปท่ีราคาถูก

กวา  มีแบบใหเลือกมากกวา  สีสันสดใสกวา  ใหลูกคาไดเลือก  แตอยางไรกต็าม  ผาทอคูบัวยัง

ไดรับความนิยมอยูโดยเฉพาะจากหนวยราชการ  เนื่องดวยจังหวัดราชบุรีมีนโยบายใหแตละ

หนวยงานอนุรกัษวัฒนธรรมไทยดวยการแตงกายดวยผาทอพ้ืนบาน  จึงทําใหผาทอของกลุมมียอด

การส่ังซ้ือส่ังทํามากขึ้น  สงผลใหสมาชิกของกลุมมีรายไดเพิ่มมากขึน้  ดวยเหตุผลเหลานี ้ ถือเปน

กลยุทธทางการตลาดของกลุมท่ีสงผลใหกลุมสามารถอยูไดจนถึงปจจุบัน 
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3.  ปญหาและอปุสรรคทางดานการตลาดของผลิตภัณฑผาทอคูบัว 

กลุมสตรีทอผาคูบัว  ยังขาดบุคลากรท่ีมีความรูความสามารถในการพัฒนาผลิตภัณฑ  การ

ออกแบบผลิตภัณฑ  และความหลากหลายของสินคาในการจําหนาย  ทําใหผลิตภัณฑสวนใหญของ

กลุมมีเพียงผาทอผืนเทานั้น จึงไมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดอยางครอบคลุม  

นอกจากนี้  บุคลากรยังขาดความรูความเขาใจในเรื่องการตลาด  การบริหารจัดการในปจจุบันเปน

แบบบริหารจัดการกนัเอง  เนื่องจากการรวมกลุมเกิดจากการสนับสนุนของภาครัฐ  ทําใหสมาชิก

ของกลุมยังไมเขาใจถึงความจําเปน  และรูปแบบการทํางานรวมกันอยางจริงจัง  สงผลใหกลุมสตรี

ทอผาคูบัวไมมีความเข็มแข็งเทาท่ีควร  การพัฒนาของกลุมจึงเปนไปอยางลาชา 

ขอเสนอแนะ 

 ขอเสนอแนะแกกลุมสตรีทอผาคบูัว 

  1.  ทางกลุมสตรีทอผาคูบัว  ควรมีการแปรรูปผลิตภัณฑท่ีหลากหลาย  นอกเหนือจากการ

ทอผาผืน  หรือรับจางทอผาพ้ืน  ผาเมตร  เพียงอยางเดียว  เชน  การตัดเปนชุดสําเร็จรูป  กระเปาถือ

สตรี  กระเปาใสของบุรุษ   เปนตน  เพ่ือเปนการดึงดดูใจลูกคา  และทําใหสินคาดูนาสนใจมากขึ้น 

2. กลุมสตรีทอผาคูบัว  ควรหาตลาดหลักนอกเหนือจากการตั้งอยูกับท่ี  เพ่ือกระจาย

สินคาของกลุมไปยังกลุมลูกคาอ่ืนๆ  และจังหวดัใกลเคียงเพ่ือใหสินคาของกลุมเปนท่ียอมรับและ

เปนท่ีรูจักในวงกวาง  และนํามาซ่ึงรายไดของสมาชิกในกลุม 

3. กลุมสตรีทอผาคูบัว  ควรมีการบันทึกกรรมวิธีในการทอผาและลวดลายตางๆ  เปนลาย

ลักษณอักษร  เพ่ือใหภูมิปญญาดานการทอผาจกของชาวไท – ยวน คงอยูตลอดไป  และควรมีการ

ถายทอดจากรุนสูรุนเพ่ือไมใหภูมิปญญาดานการทอผาสูญหาย 

ขอเสนอแนะแกภาครัฐและเอกชน 

  1.  ภาครัฐและเอกชน  ควรมีนโยบายดานงบประมาณสนับสนุนเกี่ยวกับภูมิปญญาของ    

ชาวราชบุรี  เชน  การใหงบประมาณสนับสนุนกับทางกลุมสตรีทอผาคูบัว  ในเรื่องการฝกอบรม

และพัฒนาฝมือ  ไปทัศนะศึกษาดูงานตามสถานท่ีตางๆ  เพ่ือนําความรูท่ีมีแลกเปล่ียนประสบการณ

   ส
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กับกลุมตางๆ  และนํามาปรับใชในการทอผาจก  รวมถึงสามารถพัฒนาผลิตภัณฑของกลุมใหมี

ความหลากหลาย  เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางครอบคลุม   

2.   ภาครัฐและเอกชน  ควรใหงบประมาณสนับสนุนในดานการจดัซ้ือวัสดุและอุปกรณ  

ในการทอผา  และเงินทุนหมุนเวียนภายในกลุม  เพ่ือใหการดําเนนิงานของกลุมมีประสิทธิภาพ   

มากยิ่งขึน้   

3.  ภาครัฐและเอกชน  ควรมีการสงเสริมการรวมกลุมอาชีพ  กลุมสหกรณ  การพัฒนา

รูปแบบผลิตภัณฑ  การหาตลาดรองรับ  การสรางและขยายเครือขาย  เพ่ือสนับสนุนการพัฒนา

อาชีพอยางตอเนื่อง 

ขอเสนอแนะในการทําสารนิพนธคร้ังตอไป 

1.  ควรศกึษาดานการตลาดของกลุมสตรีทอคูบัว  วามีแนวทางในการขยายกิจการไดอีก

หรือไม 

2.  ควรศึกษาและเปรียบเทียบกลุมสตรีทอผาคูบัวกับกลุมทอผาอ่ืนในจังหวดัใกลเคียง  วามี

ความแตกตางกันอยางไร  

3.  ควรศึกษาแนวโนมการขยายตลาดและความนิยมของผาทอคูบัว  และผลิตภัณฑท่ีทําจาก

ผาทอคูบัวในหลายๆ รูปแบบ  เชน  กระเปา  เครื่องประดับตกแตงบาน  เครื่องครวั  เปนตน 
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มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร, 2544 

นภาภรณ  หะวานนท, บรรณาธิการ.  พัฒนาศึกษาศาสตร  ศาสตรแหงการเรียนรูและถายทอด              

การ พัฒนา.  บัณฑิตวิทยาลัย  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ, 2539.  
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โครงการเสริมสรางการเรียนรูเพ่ือชุมชนเปนสุข   (สรส.), 2547. 
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มหาวิทยาลัยศิลปากร.  2542.  จกเมืองลองของดีเมืองแป : สรุปรายงานการอบรมโครงการสงเสริม

การประกอบอาชีพทอผาไทยจังหวัดแพร.  กรงุเทพมหานคร : บริษัท อมรินทรพริ้นติ้ง   
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องคการบริหารสวนตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุร.ี  เอกสารบรรยายสรุปตําบลคูบัว.  

มปท ,  ม.ป.ป.   
อุดม  สมพร.   เอกสารการอนุรกัษศิลปะผาจกราชบุรี   ตั้งแตอดีตถึงปจจุบัน.  ม.ป.ท. , ม.ป.ป. 
อมรา  สุนทรธาดา  และศิรินันท  กติติสุขสถิต.  การวิจัยเชิงปฏิบัติการ  การสงเสริมความเปนผูนํา 
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การสัมภาษณ 

 

คุณเฉลิม  คฤหบด.ี     วันท่ีสัมภาษณ  5   ตุลาคม  2554. 

คุณทองหลอ  เจิมพวงผล.     วันท่ีสัมภาษณ  5   ตุลาคม  2554. 

คุณมาลี  เจิมพวงผล.     วนัท่ีสัมภาษณ  5  ตุลาคม 2554. 

คุณสายหยัด   พิบูลแถว.     วันท่ีสัมภาษณ  5  ตุลาคม 2554. 

คุณสุนันท  อบเชย.     วนัท่ีสัมภาษณ  5   ตุลาคม  2554. 

คุณอราม   พิบูลแถว.     วันท่ีสัมภาษณ  5  ตุลาคม 2554.    

คุณอุดม  สมพร.     วนัท่ีสัมภาษณ  19   ตุลาคม  2554. 

คุณจํานวล   หวงทอง.     วันท่ีสัมภาษณ  11 ธันวาคม 2554. 

คุณบุญเสริม  อบเชย.     วันท่ีสัมภาษณ  11 ธันวาคม 2554. 

คุณอุไรวรรณ  เกิดแจม.     วนัท่ีสัมภาษณ  11 ธันวาคม 2554. 

คุณทองหลอ     เจิมพวงผล.     วันท่ีสัมภาษณ  11 ธันวาคม 2554. 

คุณจนัทร     บินธัญญะ.     วันท่ีสัมภาษณ  20 ธันวาคม 2554. 

คุณวนัดี     ขําโขนงงาม.     วันท่ีสัมภาษณ  20 ธันวาคม 2554. 

คุณวิรยิะ     สมบูรณศักดิ์ศิร.ิ     วันท่ีสัมภาษณ  20 ธันวาคม 2554. 

คุณจนัทร     บินธัญญะ.     วันท่ีสัมภาษณ  8  มกราคม  2555. 

คุณมณี สุขเกษม.     วันท่ีสัมภาษณ  8  มกราคม  2555. 

คุณจําปาศักดิ์ อบเชย.     วนัท่ีสัมภาษณ  8  มกราคม  2555. 

คุณอุไรวรรณ เกิดแจม.     วนัท่ีสัมภาษณ  15  มกราคม  2555. 
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เร่ือง  กลยุทธทางการตลาดกลุมสตรีทอผาคบูัว  ตําบลคูบัว  อําเภอเมือง  จังหวัดราชบุรี 

ขอมูลพ้ืนฐานท่ัวไปของผูถูกสัมภาษณ 

- ช่ือ 

- เพศ 

- อายุ 

- อาชีพ  อาชีพหลักทําอะไร  อาชีพเสริมทําอะไร 

- รายไดหลักครอบครัวมาจากไหน   

 

ประวัติผาทอคูบัว 
 

1. ตนกําเนดิของชาวไท – ยวนมาจากไหน    

2. ศิลปหัตกรรมพ้ืนบานของชาวไท – ยวน ท่ีสืบทอดมาจากบรรพบุรุษมีหรือไม  อะไรบาง 

3. มีการสอนศิลปหัตถกรรมกันอยางไร  โดยวิธีไหน 

4. ผาทอของชาวไท – ยวน  มีช่ือเรียกวาอะไร   

5. ผานุงของชาวไท – ยวนมีกี่ประเภท 

6. ผาซ่ินตีนจกเปนอยางไร  แตกตางจากการทอผาธรรมดาหรอืไม  อยางไร 

7. ผาซ่ินตีนจกของชาวไท – ยวน  1  ผืน  จะประกอบดวยกีส่วน  อะไรบาง  แตละสวนเปน

ยังไง 

8. การจกผาคืออะไร 

9. การจกผามีกี่ลวดลาย  ลวดลายอะไรบาง  ท่ีอ่ืนมีลายนี้หรือไม   

10. ลวดลายหลักๆ ท่ีใชในการทอผาจกคืออะไร 

11. 1  ผืน  จะประกอบดวยลายอะไร 

12. ลายหลักมีอะไรบาง 

13. ลายประกอบมีอะไรบาง 
14. ปจจุบันยังมีการทอผาจกไวใชในบานหรือไม  หรือทอผาจกไวจําหนายเพียงอยางเดียว 

15. ผาจกของชาวไท – ยวน  มีประโยชนอะไรบาง  (ท้ังเม่ือกอนและปจจุบัน) 

16. มีการฟนฟู  และอนุรกัษผาจกไท – ยวน  อยางไร 

17. ศิลปะผาจกถูกฟนฟูไดอยางไร  และใครเปนผูริเริ่มทําการฟนฟู 

18. มีหนวยงานใดบางท่ีใหการชวยเหลือในการฟนฟู  และอนรุักษผาจกไท – ยวน   

 

 



 86 

กระบวนการผลิตผาทอคูบัว 
 

1. การทอผาจกมีวิธีการ  และมีกระบวนการทอผาจกอยางไร 

2. การทอผาจกมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิมหรือไม  อยางไร   

3. การทอผาจกใชวัสดุอุปกรณอะไรบาง  แตละอยางมีวิธีการใช อยางไร 

4. ผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัวมีกี่ลาย  ลายอะไรบาง  แตละลายมีลักษณะเดนอยางไร 

5. กลุมสตรีทอผาคูบัวมีการรวมกลุมกนัอยางไร 

 

กลยุทธทางการตลาดของกลุม 
 

1. คิดวาอะไรคือจุดเดนของผาทอคูบัว 

2. ลูกคาสวนใหญช่ืนชอบอะไรในผาทอคูบัว 

3. การกําหนดราคาผาทอของกลุม 

4. วิธีการจดัจําหนายและการประชาสัมพันธผลิตภณัฑของกลุม 

5. การพัฒนาผลิตภัณฑของกลุม 

6. ยอดจําหนายตอเดือนประมาณเทาไหร 

7. ผาทอท่ีไดรับความนิยม  หรือขายไดจํานวนมากที่สุด 

 

การดําเนินงานของกลุม 
 

1. รูปแบบการดําเนนิงานของกลุมสตรีทอผาคูบัวเปนอยางไร   

2. ใครเปนผูบริหารจัดการ(อํานาจในการตัดสินใจอยูท่ีใคร)และทํางานดีหรือไมมีขอบกพรอง

ดานใด 

3. เหตุใดจึงเขารวมเปนสมาชิกของกลุมสตรีทอผาคูบัว   

4. ผลิตภัณฑของกลุมมีอะไรบาง และมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงผลิตภัณฑบางหรือไม  

อยางไร 

5. มีตลาดรองรับผลิตภัณฑท่ีกลุมทําหรือไม  ตลาดอยูท่ีไหน 

6. มีการมารับซ้ือผลิตภัณฑท่ีกลุมโดยตรง  หรือวาทางกลุมจะตองไปสงท่ีแหลงตลาดเอง 

7. รายไดของกลุมสตรีทอผาคูบัวมีเพียงพอในการใชจายหรือไม  มีเหลือเก็บหรือไม 

8. ถารายไดของกลุมไมเพียงพอตอรายจาย  ทางกลุมมีวิธีการแกไขปญหาอยางไร 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก  ข 

 

ลวดลายผาทอของกลุมสตรีทอผาคูบัว 
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ผาซ่ินตีนจก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาทอลายเซีย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาทอลายดอกกลวยไม 
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ผาทอลายปลา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาทอยกมุก (เขียวดําแดง) 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาทอลายสน 
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ผาทอ  12  ราศี 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาล็อค 

 

 

 

 

 

 

 

 

ผาขาวมา 
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