
 

 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การศึกษาวิจยัเร่ือง  การพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอโดยชุมชน 
มีส่วนร่วม  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  
 

1.  แนวคิดทางการพฒันาตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 2.  แนวคิดการจดัจาํหน่ายผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
 3.  แนวคิดการจดัจาํหน่ายผา่นบริษทัไปรษณียไ์ทย จาํกดั  

4.  แนวทางการรวมกลุ่มและการมีส่วนร่วมของชุมชน  
5.  เศรษฐกิจชุมชนดว้ยกระบวนการชุมชนเขม้แขง็  
6.  แนวคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอ 
7.  เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 

1.  แนวคดิทางการตลาดและช่องทางการจดัจาํหน่าย  
 
 สินคา้และบริการจากผูผ้ลิตไม่สามารถจะไปถึงมือผูบ้ริโภคไดโ้ดยอตัโนมติั การเคล่ือนยา้ย
สินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคจะตอ้งมีช่องทางการจาํหน่ายเขา้มาเก่ียวขอ้ง ดงันั้น ช่องของการ
จาํหน่ายจึงเป็นกิจกรรมท่ีเขา้มาเป็นกลไกสําคญัท่ีจะช่วยให้สินคา้เคล่ือนยา้ยไปตอบสนองความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมายได ้กิจกรรมในช่องทางการจาํหน่ายจะทาํหนา้ท่ีซ้ือสินคา้มาเพื่อขายต่อ 
จดัการเก่ียวกบัการบริการ  การซ่อมแซม การส่งคืนสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ การขนส่ง การเก็บ
รวบรวมขอ้มูลทางการตลาด ตลอดจนทาํหน้าท่ีทางการเงินด้วย ดังนั้ น จึงสรุปได้ว่าสถาบัน
การตลาดในช่องทางการจาํหน่ายจะเป็นตวัเช่ือมระหว่างผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยหรือผูใ้ช้
ผลิตภณัฑใ์นตลาดธุรกิจ 
   

1.1  ช่องทางการจัดจําหน่าย   
 การจดัจาํหน่าย (Placeหรือdistribution) เป็นองคป์ระกอบตวัท่ีสามของส่วนประสม

ทางการตลาด บทบาทสาํคญัในส่วนประสมการตลาดคือ การนาํผลิตภณัฑไ์ปสู่ตลาดเป้าหมายเพื่อ
เอ้ืออาํนวยให้เกิดการขาย และการเปล่ียนแปลงกรรมสิทธ์ิจากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย การ



 

 

8

ตดัสินใจดา้นการจดัจาํหน่าย นบัวา่มีความสาํคญัท่ีสุดอยา่งหน่ึงในบรรดาการตดัสินใจท่ีสาํคญั ๆ ท่ี
ฝ่ายจดัการตอ้งเผชิญ เหตุผลเพราะว่าการตดัสินใจดา้นการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์อยา่งใกลชิ้ด
กบัการตดัสินใจดา้นอ่ืนๆ ทุกชนิดทางการตลาด เช่น การตั้งราคาสูง-ตํ่า กข้ึ็นอยูก่บัวา่บริษทัจะเลือก
จาํหน่ายเฉพาะบริษทัตวัแทนเพียงไม่ก่ีบริษทั หรือจะจดัจาํหน่ายในทุกร้าน การตดัสินใจด้าน
หน่วยงานขายหรือการโฆษณาของบริษทัมากนอ้ยเพียงไรก็ข้ึนอยู่กบัความร่วมมือท่ีจะไดรั้บจาก
ตวัแทนจาํหน่ายท่ีเป็นสมาชิก เป็นตน้ (พิบูล  ทีปะปาล, 2545: 239) 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย  หมายถึง  เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของ
ผลิตภัณฑ์ เคล่ือนยา้ยไปยงัตลาดช่องทางการจัดจาํหน่ายอาจประกอบด้วย ผูผ้ลิต คนกลางท่ี
เก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจาํหน่าย และผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม (Consumer or 
Industrial Users) ช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการเคล่ือนยา้ยสินคา้ผูผ้ลิตไปยงั
ตลาดเป้าหมายแลว้ ยงัทาํหนา้ท่ีจาํหน่ายและทาํหนา้ท่ีซ้ือสินคา้มาเพื่อการขายต่อ จดับริการเช่นการ
ซ่อมแซม การส่งคืนสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้ การขนส่ง ทาํหน้าท่ีเก่ียวกบัการเงิน และการหา
ขอ้มูลทางการตลาด ดงันั้นจึงสรุปไดว้่า ช่องทางการจดัจาํหน่ายจะเป็นตวัเช่ือมระหว่างผูผ้ลิตสินคา้
กบัผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (ตลาดธุรกิจ) และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (สุวสา  ชยัสุรัตน์, 2537: 269) 
 ช่องทางการจดัจาํหน่ายในประเทศไทย ไดมี้การพฒันาพร้อมๆ กบัการพฒันาเศรษฐกิจ 
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทาํใหเ้กิดธุรกิจต่างๆ มากมาย ซ่ึงตอ้งอาศยัช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีมี
ประสิทธิภาพ ทาํให้เกิดช่องทางต่างๆ ข้ึนมาโดยอาจอยู่ในรูปของธุรกิจคา้ส่ง คา้ปลีก และธุรกิจ
ขนาดย่อมต่างๆ โดยในการพฒันาช่องทางการตลาดในประเทศไทยจะพิจารณาในช่วง พ.ศ.2500 
เป็นตน้มาเน่ืองจากมีการพฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีชดัเจน ไดแ้บ่งไดด้งัน้ี (ยพุิน  พิทยาวฒันชยั, 
2550: 11)  
  ในยคุแรกเป็นยคุท่ีผูผ้ลิตมีอาํนาจสูงสุด (พ.ศ. 2550-2510) เป็นยคุท่ีผูผ้ลิตมีอิทธิพลสูง
สามารถควบคุมกิจกรรมทางการตลาดไวไ้ดห้มด  ยคุต่อมาเป็นยคุท่ีผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก เติบโต (พ.ศ. 
2511-2520) ในยคุน้ีเป็นช่วงท่ีผูค้า้ส่งคา้ปลีก มีอาํนานการต่อรองสูงข้ึน มีการขยายกิจการทั้งธุรกิจ
การผลิตและธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีกอย่างรวดเร็ว พร้อมกับการลงทุนธุรกิจคา้ปลีกขนาดใหญ่จาก
ต่างชาติมากข้ึน  และต่อมากถึ็งยคุท่ีมีทั้งผูค้า้ส่งคา้ปลีก และผูผ้ลิต แขง็แกร่งทั้งคู่ (พ.ศ. 2521-2530) 
ในยคุน้ีเป็นยคุท่ีผูค้า้ส่งคา้ปลีก สามารถกาํหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไดเ้องแต่ตอ้งปรึกษากบัผูผ้ลิต
หรือเจา้ของสินคา้ก่อน นอกจากนั้นยงัเป็นยคุท่ีทั้งสองฝ่ายตอ้งหนัหนา้เขา้หากนัและหาจุดร่วมเพ่ือ
สร้างกิจกรรมทางการตลาด  หลงัจากนั้นยุคของผูค้า้ส่งคา้ปลีก และผูผ้ลิต เร่ิมมีช่องทางการตลาด
ของตนเองและบางคร้ังตอ้งแสวงหาพนัธมิตร (Alliance) (พ.ศ. 2531-2540) เป็นยคุท่ีวงการคา้ส่งคา้
ปลีกมีความเจริญเติบโตมาก มีการแข่งขั้นกันอย่างรุนแรงมาก ธุรกิจคา้ส่งค้าปลีกท่ีเป็นของ
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ต่างประเทศเร่ิมเขา้มาเจาะตลาดในประเทศไทย ธุรกิจคา้ส่งคา้ปลีกต่างก็ตอ้งปรับตวัและหากลยุทธ์
ใหม่ๆ เพื่อให้อยู่รอดและเจริญเติบโตต่อไป และปัจจุบนักา้วเขา้สู่ยุคการคา้อิเล็กทรอนิกส์ (E-
Commerce) และช่องทางการตลาดท่ีทนัสมยั (Modern Trade Channels) (พ.ศ. 2540-ปัจจุบนั)  
   

ในส่วนขอผา้ทอเกาะยอ  มีช่องทางการทาํการตลาดในขณะน้ี เพียงไม่ก่ีช่องทาง คือการ 
บอกต่อกันปากต่อปากถึงคุณลกัษณะของผา้ทอเกาะยอ ซ่ึงมีความพิเศษในตวัเองอยู่แลว้ มกัมี
ผูบ้ริโภคเขา้มาหาซ้ือเอง ณ แห่งผลิตเป็นประจาํ และท่ีเกาะยอมี ร้านคา้ท่ีมีการจดัจาํหน่ายผา้ทอ
เกาะยอ และ ผูซ้ื้อก็สามารถเลือกซ้ือไดอ้ยา่งมากมายหลากหลายแบบ อีกทั้งยงัสามารถเลือกซ้ือผา้
ทอเกาะยอจากแหล่งผลิต ศูนยจ์ดัจาํหน่ายของกลุ่มทอผา้ ซ่ึงมีอยูห่ลายกลุ่ม เช่น กลุ่มทอผา้ราชวตัร 
กลุ่มทอผา้ร่มไทร กลุ่มแม่บา้นเกษตรกรทอผา้เกาะยอ ศูนยผ์า้ทอป้าล่ิม กลุ่มทอผา้ดอกพิกุล ซ่ึงแต่
ละแห่งจะมีการทอลวดลายและการใชสี้สันแตกต่างกนัออกไปลูกคา้สามารถเลือกไดต้ามความพึง
พอใจ แต่ยงัมีขอ้จาํกดัตรงท่ีผูบ้ริโภคจะตอ้งเดินทางมาเลือกซ้ือผา้ทอเกาะยอยงั ตาํบลเกาะยอ ซ่ึงก็
อาจจะเป็นการไม่สะดวกกบัผูบ้ริโภคในการซ้ือหา ดงันั้นจึงควรศึกษาเพิ่มเติมต่อไปว่า ช่องทางการ
จดัจาํหน่ายผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอสามารถพฒันาไปในทิศทางใดไดอี้กบา้ง และควรมีรูปแบบการ
จดัจาํหน่ายเช่นใดต่อไป 
 

1.2  รูปแบบของช่องทางการจัดจําหน่าย  (Types of Distribution Channel)    
  สินคา้ท่ีออกจากโรงงานผูผ้ลิตพร้อมท่ีจะกระจายไปสู่ตลาดเป้าหมาย โดยเลือกช่อง
ทางการจดัจาํหน่ายให้เหมาะสมกับสินคา้ของตนเองมากท่ีสุด ดังนั้นลกัษณะพื้นฐานของช่อง
ทางการจาํหน่ายจะกาํหนดออกมา เป็น 2 รูปแบบคือ ช่องทางการจาํหน่ายทางตรง กบั ช่องทางการ
จดัจาํหน่ายทางออ้ม ซ่ึงช่องทางการจดัจาํหน่ายตรง (Direct Channel) หรือการตลาดทางตรง หรือ
การจดัจาํหน่ายทางตรง หมายถึง การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรมโดยไม่มีคนกลางช่องทางน้ีเป็นช่องทางท่ีสั้ นท่ีสุดนิยมใช้กับสินคา้อุตสาหกรรม
มากกวา่สินคา้บริโภค 
 
 
 

 
 
ภาพ 1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ผูผ้ลิต  ผูบ้ริโภค 
   

ผูผ้ลิต 
 

ผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
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 และช่องทางการจดัจาํหน่ายทางออ้ม (Indirect Channel) หมายถึง การเคล่ือนยา้ยสินคา้จาก
ผูผ้ลิต ผา่นคนกลางไปยงัผูบ้ริโภคคนกลางจะทาํหนา้ท่ีทางการตลาดทาํใหข้ายสินคา้ไดม้ากข้ึน และ
ในตลาดท่ีห่างไกลออกไป การจดัจาํหน่ายโดยผา่นพ่อคา้ปลีก เรียกว่า ช่องทางการจดัจาํหน่ายหน่ึง
ระดบั ถา้ผา่นคนกลาง 2 ช่วง กเ็รียกวา่ช่องทางการจดัจาํหน่ายสองระดบั  
 
    1)  ช่องทาง 1 ระดบั (One – Level Channel)   

ผูผ้ลิต  ผูค้า้ปลีก  ผูบ้ริโภค 
     

    2)  ช่องทาง 2 ระดบั (Two – Level Chanel)  
ผูผ้ลิต  ผูค้า้ส่ง  ผูค้า้ปลีก  ผูบ้ริโภค 

       

    3)  ช่องทาง 3 ระดบั (Three –Level Channel)  
ผูผ้ลิต  ตวัแทน  ผูค้า้ส่ง  ผูค้า้ปลีก  ผูบ้ริโภค 

 
ภาพ  2  ระดบัช่องทางการจดัจาํหน่าย 
 
 ผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอมีการดาํเนินการช่องทางการจดัจาํหน่ายทั้ง 2 รูปแบบ ทั้งทางตรง
โดยกลุ่มการผลิต และทางออ้มโดยร้านจดัจาํหน่ายต่างๆ  
 
 1.3  กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย : การวางแผนช่องทางการจัดจําหน่าย (เสรี วงษม์ณฑา, 
2542: 77)  
  วิธีการจดัจาํหน่ายจะตอ้งพิจารณาถึง 1) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channels of 
distribution) 2) ประเภทของร้านคา้ (Outlets) 3) ประเภทชนิดของช่องทาง (Type of outlet) 4) การ
สนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้ (Market logistics) ซ่ึงสามารถอธิบายไดว้า่  
  1.3.1  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channels of distribution) เป็นเส้นทางท่ีสินคา้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจจะผา่นหรือไม่ผา่นคนกลางก็ไดโ้ดย
จะตอ้งพิจารณาว่า ช่องทางการจาํหน่ายท่ีทาํอยู่นั้นถูกตอ้งดีพอหรือไม่ ตอ้งการท่ีจะปรับช่องทาง
ใหม่หรือไม่ ฉะนั้นในแง่ของการวางแผนการตลาดจึงตอ้งวางแผนโดยพิจารณาวา่จะใชช่้องทางการ
จดัจาํหน่ายแบบใดจึงจะเหมาะสมช่องทางการจาํหน่ายนั้นมีหลายช่องทาง 
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  1.3.2   ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบไดว้่าวิวฒันาการของการจดั
จาํหน่ายนั้นเป็นส่ิงท่ีเจริญเติบโตเร็วมาก ประเภทของร้านคา้มีมากมายจนแทบจะตามไม่ทนัดงันั้น
ผูผ้ลิตจึงตอ้งเขา้ใจถึงลกัษณะสินคา้และเช่ือมโยงไปถึงการจดัจาํหน่าย และการเลือกประเภทของ
ร้านคา้ท่ีจะจดัส่งสินคา้เพื่อสามารถเป็นช่องทางกระจายผลิตภณัฑไ์ด ้ไม่ว่าจะเป็นการจดัจาํหน่าย
ในลกัษณะร้านคา้ปลีก ร้านคา้ส่ง หรือการจดัตั้งศูนยจ์ดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีไดรั้บการสนับสนุนโดย
ภาครัฐ และปัจจุบนัการจดัจาํหน่ายมีการพฒันาไปอย่างไม่หยดุย ั้งจนมีช่องทางการจดัจาํหน่ายใน
รูปของพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิคส์  หรือการขายสินคา้ผา่นทาง เวบ็ไซต ์(website)  
       จะเห็นได้ว่าในแง่ของการทาํธุรกิจในปัจจุบนั เพียงแค่มองประเภทท่ีจะลง
สินคา้ไดน้ั้นก็มีมากมายและในการลงสินคา้ในแต่ละประเภท มุ่งขายราคา เง่ือนไขการต่อรองก็ไม่
เหมือนกนั จึงตอ้งพิจารณาวา่จะเลือกลงสินคา้ในร้านประเภทใด  
  1.3.3   จาํนวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแน่น
ของคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการ
จัดจาํหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน คือ การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใคร 
พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสด หรือเครดิต ตอ้งจังส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อย
เพียงใด และ การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์  
       การเลือกจะตอ้งมีร้านคา้สะดวกซ้ือ ร้านขายสินคา้ลดราคา ร้านสหกรณ์ ร้าน
ขายของชาํ การขายดว้ยเคร่ืองขายอตัโนมติั การขายทางไปรษณีย ์ขายทางแคตตาลอ็ก ใชพ้นกังาน
ขาย ฯลฯ เพราะขณะน้ีการคา้ปลีกมีการพฒันาให้กา้วหนา้และมีรูปแบบหลากหลายมากซ่ึงมีหลาย
ประการ โดยจะตั้งเกณฑแ์บบใดนั้นข้ึนอยูก่บัช่องทางวา่แบบใดท่ีจะเหมาะสม ตอ้งพิจารณาว่าอยา่ง
กระจายสินคา้มากเกินไปจนทาํให้ควบคุมไม่ไดข้ณะเดียวกนัก็ควรระวงัว่าช่องทางจะนอ้ยเกินไป
จนโอกาสการขายตํ่าลง การโฆษณาก็จะศูนยเ์ปล่า จะตอ้งพิจารณาว่าจะใชช่้องทางประเภทใด ใน
ระดบัการกระจายความเส่ียงขนาดใด  
  1.3.4   การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics) เป็นกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผ่านโรงงานของ
ผูผ้ลิตแลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค เราจะจดัทาํเลท่ีตั้งของส่ือท่ีเป็นองคป์ระกอบของธุรกิจอยา่งไร 
        1)  ทาํเลท่ีตั้งของศูนยจ์าํหน่าย (Location) จะพิจารณาเก่ียวกบัสถานท่ีวางขาย
สินคา้ ณ ท่ีใดถา้สถานท่ีไดเ้ปรียบจะมีโอกาสมากกว่าคู่แข่งขนั สถานท่ีตั้งตอ้งคาํนึงถึงการกระจาย
เชิงกายภาพ (Physical distribution) นั้นคือจะตอ้งตั้งโรงงานท่ีใด ตั้งร้านคา้ท่ีใด ตอ้งคาํนึงถึงความ
สะดวกในการขนส่งสถานท่ีตั้งในท่ีน้ีไม่ไดห้มายถึงสถานท่ีตั้งของร้านคา้เพียงอย่างเดียวแต่ยงั
หมายรวมไปถึง สถานท่ีตั้งของโรงงานของสาํนกังานอีกดว้ย  
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        2)  การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory control) ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการ
กระจายสินคา้หลกัการของการบริหารสินคา้คงคลงัคือ  ตอ้งไม่ทาํให้สินคา้ขาดตลาดเป็นอนัขาด 
ควรมีผลิตภณัฑ์ให้เพียงพอกบัคลงัสินคา้ท่ีมีอยู่และเพียงพอกับความตอ้งการของลูกคา้ เพราะ
เม่ือใดกต็ามท่ีสินคา้ขาดตลาดจะทาํใหเ้สียโอกาสในการขาย และเป็นการเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไปซ้ือ
สินคา้ของคู่แข่งขนั ดงันั้น หลกัการทางตลาดท่ีถูกตอ้งคือ อยา่งเปิดโอกาสให้ลูกคา้ใชสิ้นคา้ของคู่
แข่งขนัเป็นอนัขาด ดงันั้นจึงตอ้งควบคุมไม่ใหสิ้นคา้ขาดตลาด และตอ้งไม่ทาํใหข้องคงคลงัตกคา้ง
กลายเป็นภาระทางการเงิน เพราะถา้ผลิตมากจนเกินไปก็จะทาํให้ส้ินเปลืองตน้ทุนการผลิตและยงั
ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายในการเกบ็สินคา้  
         3)  การบริหารสินคา้ (Merchandizing) ประกอบดว้ย  
               3.1)  การจดัสรร สต๊อก คือ นอกจากจะพิจารณาดา้นจาํนวนแลว้จะตอ้ง
พิจารณาวา่เราควรมีสินคา้อะไรไวใ้นสต๊อกบา้ง และสินคา้ท่ีเราขายนั้นจะมีขนาด รุ่น สีใดบา้ง และ
ควรผลิตแต่ละขนาดแต่ละรุ่น แต่ละสี มากนอ้ยเพียงใด นกัการตลาดจะตอ้งสามารถส่งปริมาณการ
ขายของแต่ละรุ่น สี ขนาด ให้โรงงานทราบเพื่อจะไดผ้ลิตสินคา้นั้นและโรงงานตอ้งผลิตสินคา้ให้
ไดต้ามนั้น 
               3.2)  การนาํเสนอสินคา้หรือการจดัแสดงสินคา้ (Display) เราจะตอ้งจดัวาง
สินคา้อยา่งไร เรียงอยา่งไร จะนาํมาโชวใ์นตูก้ระจกอยา่งไร แขวนอยา่งไร และจะนาํมาโชวใ์นหุ่น
อยา่งไร จะมีป้ายมีโปสเตอร์หรือไม่ เป็นเร่ืองของการนาํเสนอสินคา้ ท่ีเป็นส่วนหน่ึงของการบริหาร
สินคา้ 
   1.3.5  การขนส่ง (Transportation) เป็นอีกองคป์ระกอบหน่ึงของการกระจายสินคา้ จดั
สายเดินรถอยา่งไร มีจาํนวนรถก่ีคนั จึงจะทาํใหเ้ราสามารถบริการลูกคา้ไดดี้ท่ีสุดและทนัเวลา 
  1.3.6  การกาํหนดเครือข่ายติดต่อประสานงาน (Communication network) โดยการ
กาํหนดการติดต่อประสานงานอยา่งไร เพราะบางคร้ังการทาํการตลาดท่ีพ่ายแพเ้พราะประสานงาน
ไม่ดีพอ การให้พนกังานใชว้ิทยติุดตามตวั มีโทรศพัทมื์อถือ มีโทรสารให้กบัลูกคา้ มีคอมพิวเตอร์
เช่ือมตรง พนกังานระดบัใดควรจะมีเคร่ืองมือติดต่อส่ือสารเพ่ือจะไดติ้ดต่อสะดวกในการขายสินคา้ 
หรือพนกังานตอ้งการตดัสินใจจากผูบ้ริหารก็ติดต่อไดง่้ายข้ึน ส่ิงเหล่าน้ีลว้นแต่เป็นกระบวนการท่ี
ทาํใหก้ารติดต่อประสานงานดีข้ึน 
  คาํวา่การจดัจาํหน่าย (place) ไม่ไดห้มายถึงสถานท่ีเท่านั้นแต่หมายความรวมไปถึงการ
ควบคุมปริมาณสินคา้ การขนส่ง การติดต่อส่ือสาร แมก้ระทั้งประเภทของร้าน จาํนวนของร้าน 
โกดงั การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคา้ในปัจจุบนัใชห้ลายช่องทาง (multiple channel) 
นัน่คือ การกระจายการจาํหน่ายสินคา้โดยผา่นคนกลางหลายระดบัและหลากหลายประเภท เพราะ
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วิธีการขายพฒันาข้ึนมาจากเดิมท่ีเป็นการขายปลีก (Retail) คือการขายหนา้ร้าน และอาจจะมีการขาย
โดยบุคคล (Direct sales)  แต่ปัจจุบนัเฉพาะเร่ืองขายปลีกอยา่งเดียวก็แยกเป็นหลายประเภทมากมาย 
เช่น ขายโดยใชเ้คร่ืองอตัโนมติั ร้านคา้สะดวกซ้ือ หา้งสรรพสินคา้ และร้านคา้ต่างๆอีกมามาย   
  ปัจจุบันน้ีถือได้ว่าเป็นยุคของความท้าทายของการเปิดช่องทางการขายใหม่ๆ 
(Channels challenge) มีหลกั 3 ขั้นตอน คือ การเขา้ถึง เช่นการใชส่ื้อ การกระจายสินคา้ไปหาลูกคา้
ให้ตรงตามพฤติกรรมลกัษณะนิสัย ความตอ้งการ การขายได ้จะเกิดหลงัจากท่ีเราสามารถเขา้ถึง
ลูกคา้ไดแ้ลว้ การรักษาไว ้คือ สร้างความสัมพนัธ์ทาํให้เกิดการซ้ือขายต่อเน่ือง และให้ลูกคา้อยูก่บั
เราตลอดไป โดยใชก้ารตลาดเพื่อสร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อกนั (Relationship)   
  ผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอเองก็เช่นกนั เม่ือมีการส่งเสริมให้มีการอนุรักษแ์ละพฒันาการ
ผลิตใหมี้ความสวยงามและเป็นท่ีตอ้งการของผูบ้ริโภคแลว้จาํเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งเลือกช่องทางการจดั
จาํหน่ายในรูปแบบต่างๆ ท่ีเหมาะสมเพ่ือการกระจายสินคา้ไดท้ัว่ถึง ในปัจจุบนัผูบ้ริโภค สามารถ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอไดจ้ากแหล่งผลิตเองซ่ึงมีกลุ่มการผลิตรองรับ และมีร้านคา้ภายใน
ตาํบลเกาะยอ ผูผ้ลิตบางรายเลือกท่ีจะอาศยัผูค้า้คนกลางในการจดัจาํหน่าย โดยการส่งผลิตภณัฑไ์ป
ฝากขาย ณ ร้านขายสินคา้ท่ีระลึกต่างๆ แต่มีขอ้จาํกดัในการศึกษาช่องทางการจดัจาํหน่ายอย่าง
จริงจงั โดยส่วนใหญ่ ผลิตออกมาแลว้กข็ายออก ผูผ้ลิต ไม่ไดมี้การคิดวางแผนการตลาดอยา่งจริงจงั
นั้น จึงจาํเป็นอยา่งยิง่ ท่ีตอ้งศึกษารูปแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑอ์ยา่งลึกซ่ึงและร่วมกนั
พฒันาช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ผลิตภณัฑส์ามารถกระจายตวัเองออกไปไดอ้ย่างเป็นระบบและ
ยัง่ยนื  
  
 

2.  แนวคดิการจดัจาํหน่ายผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 
 ความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยไีดมี้การเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว การคา้ขายบนอินเทอร์เน็ท 
(Internet) จึงไดก้ลายเป็นช่องทางการตลาดท่ีสาํคญัของทั้งผูผ้ลิต ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก เพื่อสนองตอบ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ ท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยั ดงันั้นการศึกษา
ลกัษณะและรูปแบบของการตลาด ยุคอินเตอร์เน็ต หรือ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์น้ีถึงมีความจาํเป็น
อยา่งยิง่ในยคุการการส่ือสารแบบไร้พรมแดน ดงัรายละเอียดดงัน้ี  

2.1  ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์   
ในปัจจุบนัการแข่งขนัทางธุรกิจมีมาก ธุรกิจต่างๆ จาํเป็นตอ้งพฒันาและปรับปรุง

กระบวนการขายและภาพลกัษณ์บริษทัให้ทนัสมัย อยู่ตลอดเวลา โดยการนําเอาเทคโนโลยีท่ี
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ทนัสมยัต่างๆ เขา้มาใชใ้นกิจการ เพ่ือก่อใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อการดาํเนินธุรกิจ ซ่ึงปัจจุบนั
เทคโนโลยีอินเตอร์เน็ต (Internet) ซ่ึงเป็นเครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ท่ีเช่ือมต่อกนัทัว่ทุกมุม
โลกและสามารถเขา้ถึงไดร้วดเร็ว ทุกเวลาส่วนหน่ึงของเทคโนโลยีอินเตอร์เน็ตท่ีเป็นท่ีนิยมและ
ไดรั้บการสนบัสนุนจากทั้งภาครัฐบาลและเอกชน ในการนาํมาใชพ้ฒันาและปรับปรุงกระบวนการ
ขายของกิจการ คือ อีคอมเมิร์ซ (E-Commerce) หรือเรียกเป็นภาษาไทยว่า “พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์” 
เป็นการจดัการด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการพาณิชย  ์โดยการขายสินคา้ผ่านทางเว็บไซต ์
(Website) ซ่ึงการนาํเทคโนโลยีน้ีมาใชจ้ะก่อให้เกิด การลดตน้ทุน ลดเวลาหรือค่าใชจ่้ายในการ
เดินทาง เพิ่มช่องทางการตลาดและเพิ่มโอการทางธุรกิจ  
 “พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์” เป็นการผสมผสานเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์ และการซ้ือ-ขาย
สินค้าและบริการ โดยการส่งข้อมูลด้านซ้ือ-ขาย  ด้วยส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ผ่านทางเครือข่าย
อินเตอร์เน็ตสู่คนทัว่โลก ภายในระยะเวลาอนัรวดเร็ว ทาํให้การดาํเนินการซ้ือ-ขาย เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ และก่อใหเ้กิดรายไดใ้นระยะเวลาอนัสั้น  
 ความหมายของ การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ บางคร้ังอาจจะรวมถึงการคา้ทุกประเภทท่ี
กระทาํผา่นส่ืออิเลก็ทรอนิกส์ (ไม่ไดห้มายถึงการคา้บน Websites อยา่งเดียว) เช่น การคา้ขายโดย
ผา่นเคร่ืองแฟ็กซ์ โดยแฟ็กซ์ เอกสารการขายไปยงัลูกคา้และลูกคา้แฟ็กซ์ใบสั่งซ่ือกลบัมา ก็ถือเป็น
การค้าขายผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์เช่นกัน แต่ในงานวิจัยน้ีเราจะพิจารณาเฉพาะการค้าท่ีผ่าน
อินเตอร์เน็ตเท่านั้น  
  
 2.2  ประวตัิของการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 การคา้ทางอิเลก็ทรอนิกส์เกิดข้ึนมาตั้งแต่ปี ค.ศ.1960 เร่ิมจากบริษทัในสหรัฐอเมริกา
ไดน้าํการส่งเอกสารทางอิเลก็ทรอนิกส์ท่ีเรียกว่าระบบ EDI (Electronic Data Interchange) มาช่วย
ในการซ้ือขายสินคา้ระหว่างบริษทั ในสถาบนัการเงินและธนาคารต่างๆ ไดมี้การสร้างเครือข่าย
คอมพิวเตอร์ท่ีเรียกวา่ EFT (Electronc Fund Transfer) เพื่อใชใ้นการโอนเงินตราระหวา่งธนาคารมา
หลายสิบปีแลว้ ในช่วงเวลาดงักล่าวการติดตั้งระบบ EDI บริษทัจะตอ้งสร้างเครือข่ายส่ือสาร
ส่วนตวัของตนเองขั้นมา ซ่ึงตอ้งลงทุนสูงและมีราคาแพง ทาํให้การใชง้านของ EDI จาํกดัอยู่ท่ี
บริษทัขนาดใหญ่ และสถาบนัการเงินท่ีมีเงินทุนมากเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัความแพร่หลายของ
อินเตอร์เน็ตทาํใหโ้ลกการคา้อิเลก็ทรอนิกส์ เปล่ียนแปลงไป  อินเตอร์เน็ต ไดก้ลายเป็นช่องทางการ
ส่ือสารรูปแบบใหม่ท่ีมีการนาํไปใชง้านอย่างกวา้งขวางและขยายความสาํคญัอย่างรวดเร็วสู่ธุรกิจ
ทุกระดบัชั้น  
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 2.3  รูปแบบของธุรกจิพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 การทาํการคา้บนอินเตอร์เน็ตนิยมแบ่งรูปแบบตามลกัษณะของผูค้า้ และกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีผูค้า้ทาํธุรกิจดว้ย ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็นกลุ่มดงัต่อไปน้ี คือ  
 2.1.1  Business to Business (B to B) : เป็นการคา้ขนาดใหญ่ระหว่างองคก์ารกบั
องค์กร โดยทัว่ไปจะเป็นสินคา้ส่งออกหรือนาํเขา้ท่ีตอ้งส่งสินคา้เป็นจาํนวนมาก ชาํระเงินผ่าน
ระบบธนาคาร เช่น L/C เป็นตน้ บริษทัจะสามารถตดัเงินค่าสินคา้ไดท้ั้งที เม่ือมีการซ้ือขายเกิดข้ึน 
วิธีน้ีอาจจะถือวา่เป็นการคา้ส่งกไ็ด ้ 
 2.3.2  Business to Customer (B to C) : เป็นการคา้ปลีกไปยงัผูบ้ริโภคทัว่โลก หรือ
ภายในทอ้งถ่ินของตนในส่วนน้ีอาจจะรวมการคา้ปลีก หรือคา้ส่งขนาดยอ่มไวด้ว้ย ซ่ึงการชาํระเงิน
โดยส่วนใหญ่จะเป็นการชาํระผา่นบตัรเครดิต แต่อยา่งไรก็ตาม การคา้แบบ B to C น้ีมกัทาํใหเ้กิด
การคา้แบบ B to B ในอนาคตได ้และหลายบริษทัฯ มกัทาํกิจกรรมสองอยา่งน้ีในคราวเดียวกนั  
 2.3.3  Consumer to Consumer (C to C) : เป็นการคา้ปลีกระหว่างบุคคลทัว่ไป หรือ
ระหวา่งผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตดว้ยกนั เช่น อาจจะเป็นการขายสินคา้เก่า รวมทั้งการขายซอฟตแ์วร์ดว้ย ซ่ึง
ปัจจุบนัมีเป็นจาํนวนมากท่ีเปิดเวบ็ไซตม์าเพื่อขายซอฟตแ์วร์ท่ีตนเองพฒันาข้ึนมา  
 2.3.4  Business to Govemment (B to G) : เป็นการคา้ระหว่างธุรกิจกบัรัฐบาล เร่ิม
นาํมาใชโ้ดยรัฐบาลจะจดัให้มีการประมูลเพื่อซ้ือสินคา้ต่างๆ ของรัฐบาล เช่น การประมูลการสร้าง
ถนน สร้างอาคาร เป็นตน้ 
  
 2.4  โครงสร้างและองค์ประกอบของระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 องคป์ระกอบหลกัของระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ประกอบดว้ย  
 2.4.1 ร้านคา้บนเวบ็ ธุรกิจสามารถจะประกาศขายสินคา้และบริการได ้ซ่ึงอาจจะเป็น
เพียงหนา้โฆษณาสินคา้ท่ีเอาไปฝากกบัเวบ็ไซคอ่ื์นหรือร้านอ่ืนไว ้ 
 2.4.2 ระบบตะกร้าการสั่งซ้ือ (Shopping Cart System) เป็นระบบท่ีให้ลูกคา้สามารถ
คลิกเพื่อสัง่ซ้ือสินคา้จากเวบ็เพจได ้ซ่ึงจะมีช่องใหก้รอกจาํนวนสินคา้ท่ีสัง่ซ้ือ การคลิกซ้ือแต่ละคร้ัง
จะเป็นเหมือนการหยอดของลงในตะกร้าหรือรถเขน็และสะสมไวจ้นกว่าลูกคา้จะซ้ือของครบ และ
ตดัสินใจใหร้ะบบแคชเชียร์อตัโนมติัคาํนวณเงินระบบตะกร้าน้ีส่วนใหญ่จะมีอยู ่2 ระบบ คือ ระบบ
ให้เต็มจาํนวนสินคา้ และระบบท่ีคลิกหยอดสินคา้ลงตะกร้าท่ีละหน่ึงช้ิน ทั้ง 2 ระบบจะส่งรหัส 
ราคา และขอ้มูลอ่ืนๆ ไปยงัระบบชาํระเงินเพื่อคาํนวณยอเงิน นอกจากน้ี จะมีการคาํนวณค่าขนส่ง
ตามประเภทการขนส่งท่ีเลือก ระบบตะกร้ารับการสั่งซ้ือสามารถปรับหรือออกแบบเฉพาะให้
เหมาะสมกบัประเภทของสินคา้และบริการได ้
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 2.4.3 ระบบรักษาความปลอดภยัในการชาํระเงิน (Secure Payment System) เป็นระบบ
ท่ีทาํให้การชาํระเงินค่าสินคา้มีความปลอดภยัแก่ผูซ้ื้อ ส่วนใหญ่จะชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต เช่น 
Visa, AMEX , Master , SCB และ JCB  ซ่ึงการถ่ายโอนขอ้มูลเก่ียวกบับตัรเครดิตบนเครือข่าย
จาํเป็นจกัตอ้งมีการเขา้รหัสเพื่อป้องกนัการร่ัวไหลของขอ้มูล ระบบท่ีใชก้นัมากในปัจจุบนัก็คือ 
SSL (Secure Socket Layers) ระบบน้ี กย็งัมีมีความปลอดภยัมากนกั เพราะไม่สามารถระบุผูถื้อบตัร
ไดว้่าใช้ตวัจริงหรือไม่ ดงันั้นจึงมีการพฒันาระบบใหม่ข้ึนมาคือ SET (Secure Dlectronic 
Transaction) ซ่ึงมีการระบุทั้งสองฝ่ายคือ ผูซ้ื้อและผูข้ายว่าคือตวัจริง แต่ก็ติดปัญหาท่ีการลงทุนสูง 
จึงยงัไม่ใชก้นัอยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั  
  2.4.4  ลกัษณะพิเศษของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ การทาํการคา้บนเวบ็เป็นเขตการคา้
พิเศษท่ีมีคุณลกัษณะแตกต่างจากการคา้โดยทัว่ คือเป็นการตลาดท่ีไม่มีพรมแดน ไม่มีขอบเขตแห่ง
ภูมิภาค ลูกคา้สามารถเขา้เยี่ยมชม หรือซ้ือสินคา้จากร้านคา้โดยไม่จาํกดัระยะทาง ลูกคา้สามารถ
เปล่ียนจากร้านหน่ึงไปยงัอีกร้านหน่ึงไดอ้ยา่งรวดเร็วและเป็นการขายสินคา้แบบตวัต่อตวั ไม่สนใจ
วา่ลูกคา้จะเป็นใคร อยูท่ี่ไหน อาศยัความสมัพนัธ์ระยะยาวแบบ “ปากต่อปาก” ซ่ึงลูกคา้ตดัสินใจซ้ือ
โดยใชเ้หตุผลจากขอ้มูลท่ีไดรั้บมากกวา่หลงเช่ือจากคาํเชิญชวน เน่ืองจากผูซ้ื้อและผูข้ายไม่เห็นหนา้
กนัและไม่พดูคุยกนัมาก่อน และระบบน้ีจะมีการออกแบบใหผ้สมผสานกนัเป็นอยา่งดี  
   การจดัโครงสร้างเวบ็ เป็นทั้งการทาํโฆษณา ประชาสมัพนัธ์ เป็นโชวรู์มท่ีจดัแสดง
สินคา้ และแคตตาลอ็คสินคา้ อีกทั้งยงั เป็นการขายแบบ 24 ชัว่โมง ทุกวนั ระบบอินเตอร์เน็ตเป็น
เครือข่ายคอมพิวเตอร์ท่ีทาํงานดว้ยตวัเองตลอดเวลา ไม่มีวนัหยดุ นอนกจากเคร่ืองเสีย หรือไฟดบั 
และยงัเป็นทั้งการทาํการตลาดในประเทศ และระหวา่งประเทศซ่ึงมีคู่แข่งอยูม่ากมาย เช่น ขายสินคา้
ประเภทของชาํร่วย เราอาจจะตอ้งแข่งขนักบัญ่ีปุ่น จีน เกาหลี หรืออิตาลี เป็นตน้ อีกทั้งเป็นการ
โตต้อบแบบอตัโนมติัดว้ยระบบคอมพิวเตอร์ระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้าย ลูกคา้สามารถซ้ือสินคา้ไดท้นัที 
ทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในดา้นการแข่งขนั และสะดวกสบายแก่ผูบ้ริโภค  
 
 2.5  ประโยชน์ของการพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 ระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ นอกจากจะอาํนวยความสะดวกสบายและเป็นระบบการ
จดัจาํหนน่ายท่ีทนัสมยัเป็นท่ียอมรับกนัทัว่โลกแลว้ยงัมีประโยชน์อีกมากมาย โดยท่ีระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ สามารถสร้างตลาดใหม่และขยายฐานลูกคา้สู่ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ตทัว่โลก ซ่ึงมีผูใ้ชม้า
กว่า 100 ลา้นคน ยงัสามารถลดค่าใชจ่้ายในการกระจายสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และ
ค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานอ่ืนๆ ประหยดัระยะเวลาในการกระจายความรู้เก่ียวกบัสินคา้และบริการ
สู่ตลาด และลดขั้นตอนในการขายสินคา้  มีระบบในการควบคุมหนา้ร้าน สินคา้คงคลงั และขอ้มูลท่ี
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เก่ียวกบัการขาย เปรียบคู่แข่งขนัทางดา้นช่องทางใหม่ในการจาํหน่ายสินคา้ และยงัสามารถรับการ
ชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิตทนัทีท่ีมีการสั่งซ้ือโดยผา่นระบบการป้องกนัความปลอดภยัจากภายนอก
รวมไปถึงยงัลดค่าใชจ่้ายในการดูแลและเปล่ียนแปลงขอ้มูล ซ่ึงกระทาํไดทุ้กเวลาตลอด 24 ชัว่โมง  
 

2.6  ขั้นตอนการทาํธุรกจิพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 เ ม่ือผู ้ประกอบการตัดสินใจเลือกใช้ช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านระบบพาณิช
อิเลก็ทรอนิกส์แลว้ จะตอ้งดาํเนินการตามขั้นตอนคือ  

 2.6.1 การออกแบบ และพฒันาเวบ็เพจ (Web Page) ส่ิงท่ีควรพิจารณาในการออกแบบ
เวบ็เพจ หรือหนา้ร้าน คือ  

  1) วตัถุประสงคใ์นการทาํเวบ็เพจ  
 1.1) ประชาสมัพนัธ์  
 1.2) ขายปลีกแบบ Online  
  1.3)  การแสดงสินคา้  

 2)  ออกแบบใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการให ้“เร็ว และตรงมากท่ีสุด” โดยจดั
หมวดหมู่ใหค้น้หนาง่าย  
 3)  ออกแบบใหต้รงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย  
 4)  ออกแบบให้ เวบ็เพจ ให้ง่ายต่อการปรับปรุงแกไ้ขในภายหลงั เพราะการ
ปรับปรุงขอ้มูลอยา่งสมํ่าเสมอ เป็นปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีจะทาํให ้เวบ็เพจ ประสบผลสาํเร็จ  
 5)  ออกแบบให ้เวบ็เพจ มีสีสรรพน่าดู น่าสนใจ และเขา้ใจง่าย  
  
 2.6.2 การเลือกระบบตะกร้า เป็นระบบท่ีทาํงานเช่ือมระหว่างระบบ ออนไลน์ 
(Online) หรือรายการสินคา้กบัระบบคาํนวณค่าขนส่งและระบบรับชาํระเงิน ระบบตะกร้าจะทาํ
หนา้ท่ีในการรับคาํสัง่ซ้ือ แลว้ส่งต่อใหร้ะบบรับชาํระเงินซ่ึงความจริงแลว้ทั้งสองระบบน้ีเป็นระบบ
ท่ีทาํงานต่อเน่ืองกนัโดยอตัโนมติั แต่อย่างไรก็ตามในองค์ประกอบจริงๆ นั้น จะประกอบดว้ย
โปรแกรมยอ่ย ๆ ท่ีใชใ้นการประมวลผลการรับสินคา้เขา้ตะกร้าหรือรถเขน็ และการชาํระเงิน  
 2.6.3 การเลือกวิธีชาํระเงิน การรับชาํระเงินผา่นเวบ็น้ี จุดสาํคญัมีอยูส่องจุด คือ การ
คาํนวณเงินค่าสินคา้ และระบบการรับชาํระเงินดว้ยบตัรเครดิต ระบบท่ีดีนั้นตอ้งสามารถคาํนวณ
เงินแยกแสดงไดอ้ยา่งชดัเจน และควรจะยดืหยุน่ในการแสดงผล หรือต่อเติมการประมวลขอ้มูลอ่ืน
ไดด้ว้ย เช่น คิดในเร่ืองของส่วน ลดโดยอตัโนมติัตามปริมาณการสั่งซ้ือ หรือให้สิทธิพิเศษกรณีท่ีผู ้
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ซ้ือเป็นสมาชิกและท่ีสําคญัตอ้งมีระบบรักษาความปลอดภยัในตวั ซ่ึงโดยทัว่ไปจะใชร้ะบบ SSL 
(Secure Socket Layer)  
 การเลือกวิธีการชาํระเงิน ปัจจุบนัธุรกิจมุ่งไปท่ีการใชบ้ตัรเครดิตเป็นหลกั เพราะถือ
เป็นวิธีท่ีสะดวกท่ีสุด ในขณะท่ีวิธีอ่ืนไม่ว่าจะเป็นการโอนเงิน ล้วนแล้วแต่เป็นปัญหาเพราะ
ส่วนมากจะใช้วิธีท่ีจะตอ้งเอาเงินของลูกคา้ไปฝากไวก่้อนแลว้หักบญัชีออก จึงใช้ได้เฉพาะใน
วงการคา้แคบๆ เท่านั้น ดว้ยเหตุน้ีการใชบ้ตัรเครดิตจึงถือเป็นเคร่ืองมือการชาํระเงินสากลท่ีไดรั้บ
การยอมรับมากท่ีสุด  
 2.6.4 จดทะเบียนช่ือโดเมน (Domain Name) และจดัตั้ง Website   
 1)  การจดทะเบียนช่ือร้านคา้ หรือทางเทคนิคเรียกว่า โดเมนเนม (Domain 
Name) ซ่ึงช่ือดงักล่าวน้ีก็ คือ Web Address หรือ URL (Uniform Resources Locator) หรือท่ีอยูข่อง
เวบ็ไซตข์องธุรกิจ ช่ืออาจจะเป็น www.yourcompany.com หรือ www.yourcompany.co.th ก็ได ้ซ่ึง 
.com หรือ .co ก็หมายถึง บริษทั (Company) นั้นเอง ส่วน .th ตามทา้ยก็คือ Thailand นอกจากน้ีแลว้
อาจจะจด .net หรือ .net.th ซ่ึงหมายถึง Netwark กไ็ด ้
 โดเมนเนม น้ีก็เปรียบเสมือนกบั “Brand name” หรือช่ือตราสินคา้ซ่ึงเม่ือ
กลายเป็นช่ือท่ีมีช่ือเสียงก็เกิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั หรือยิ่งทาํให้เวบ็ไซตติ์ดตลาดก็ยิ่งขาย
ไดม้ากกวา่นั้นอีก (“เวบ็ไซต”์ หมายถึง “เวบ็เพจ + เวบ็เซิร์ฟเวอร์ หรือ โฮสต”์) ช่ือโดเมน คือควรมี
ช่ือเสียงของตนเองถา้ไปใชช่ื้อแบบ www.shoppingthai.com/yourcompany เรียกว่า มีแค่ “เวบ็เพจ” 
เท่านั้ น เพราะไปฝากท่ีอ่ืนอยู่ไม่ได้มีช่ือเสียงของตนเอง ฉะนั้ นการได้มาซ่ึงช่ือเหล่าน้ีจึงมี
ความหมายต่อทางธุรกิจมาก  
 2)  การจดัตั้งเวบ็ไซต ์เม่ือมีช่ือโดเมน และเวบ็เพจ ท่ีออกแบบเสร็จเรียบร้อย
แลว้ ก็ถึงเวลาท่ีเราจะตอ้งจดัตั้งเวบ็ไซตแ์ลว้ นั้นคือ โดเมนไป Map หรือผกูติดกบัคอมพิวเตอร์แม่
ข่าย หรือ IP Address ของผูใ้ห้บริการ อินเตอร์เน็ต และก็นาํเอาเวบ็เพจท่ีทาํเสร็จแลว้ไปใส่ไว ้เม่ือ
เสร็จเรียบร้อยแลว้ผูท่ี้ใชอิ้นเตอร์เน็ตก็จะเรียกดูเว็บไซต์ของธุรกิจได ้ซ่ึงกระบวนการเพื่อจดัตั้ง
เวบ็ไซตน้ี์ ผูใ้หบ้ริการหรือผูจ้ดัทาํเวบ็เพจจะเป็นผูด้าํเนินการให ้ 
 
 2.6.5 การดูแลและปรับปรุงเน้ือหาของ เวบ็ไซต ์(Website) อยา่งสมํ่าเสมอ เป็นปัจจยั
สาํคญัอยา่งหน่ึงท่ีจะทาํใหธุ้รกิจบนอินเตอร์เน็ตประสบผลสาํเร็จดงัน้ีจึงควรดาํเนินการ จดัทาํตาราง
ดูแลปรับปรุงขอ้มูล เช่น ทุกเดือน และขอ้มูลท่ีตอ้งปรับปรุงเป็นประจาํมีอะไรบา้ง ผูรั้บผดิชอบคือ
ใคร หรือมีกิจกรรมการส่งเสริมการขายมีการเปล่ียนแปลงอะไรบา้ง และมีปัญหาและอุปสรรคท่ีพบ
คืออะไร  
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 2.7  การตลาดของธุรกจิในระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 2.7.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์ (Product) สินคา้และบริการท่ีเหมาะสมสาํหรับธุรกิจในระบบ
พาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ ไดแ้ก่  
 1)  สินคา้ทัว่ไปท่ีเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคอยูแ่ลว้ เช่น หนงัสือ ของเล่น อุปกรณ์
ไฟฟ้า คอมพิวเตอร์ ซอฟทแ์วร์ ผูซ้ื้อไม่จาํเป็นตอ้งสัมผสักบัของจริงเพียงแต่ดูจากภาพ และอ่านคาํ
บรรยายประกอบพร้อมรายละเอียดของราคา ผูซ้ื้อก็สามารถทาํการตดัสินใจซ้ือได ้จึงนับว่าเป็น
สินคา้ท่ีเหมาะสมแก่การขายบนเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  
 2)  สินคา้สะดวกในการขนส่ง เช่น ดอกไมป้ระดิษฐ ์นอกจากลกัษณะของสินคา้
ท่ีควรจะคํานึงถึงการขนส่งของสินค้าก็เป็นอีกประการท่ีสําคัญ  ในการทําธุรกิจกรรมบน
อินเตอร์เน็ต ดอกไมป้ระดิษฐ์เป็นเพียงตวัอยา่งหน่ึง เน่ืองจากเป็นของแห้ง มีนํ้ าหนกัเบา และไม่มี
การเน่าเสีย ซ่ึงการบรรจุหีบห่อและจดัส่งกส็ามารถทาํไดง่้าย  
 3)  สินคา้ส่งออกท่ีมีการจาํหน่ายสินคา้ไปยงัตลาดต่างประเทศอยู่แลว้ สินคา้
ส่งออกกาํลงัเป็นท่ีสนใจของผูป้ระกอบการหลายราย เพราะนบัเป็นการเปิดช่องทางในการขยาย ท่ี
มุ่งเนน้ลูกคา้ชาวต่างประเทศท่ีเป็นทั้งผูบ้ริโภคโดยตรง (Ene-user) และธุรกิจ (Business Enterprise)  
 4)  สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ของไทย เช่น สินคา้แกะสลกั ผา้ไหม เคร่ืองประดบั 
ดอกไมไ้ทย การทาํธุรกิจแบบ อี-คอมเมิร์ชน้ี ช่วยใหข้องไทยเป็นท่ีรู้จกัแก่คนทัว่โลก สินคา้เหล่าน้ี
มกัไม่มีใหเ้ห็นอยูใ่นต่างประเทศ และอาจไม่เป็นท่ีรู้จกัเลย เน่ืองจากการคา้ขายท่ีมีอยูม่กัเกิดข้ึนใน
ทอ้งถ่ิน หรือในประเทศเท่านั้น  
 5)  สินคา้ท่ีสามารถแปลงเป็นไฟล ์เพ่ือดาวน์โหลดทางคอมพิวเตอร์ได ้เช่น 
เพลง วีดีโอ คลิปอาร์ทเกม สินคา้จาํพวกน้ีประสบความสาํเร็จอยา่งมากดว้ย อี- คอมเมิร์ช เน่ืองจาก
เม่ือสินคา้ถูกสั่งซ้ือและชาํระเงิน ผูซ้ื้อสามารถใชสิ้นคา้ไดเ้ลย โดยการดาวน์โหลดขอ้มูล และการ
ติดตั้งในคอมพิวเตอร์ เพลงส่วนใหญ่จะอยูใ่นรูป Format ของ เอม็พี 3 ผูซ้ื้อสามารถดาวน์โหลด 
และรับฟังจากเคร่ืองคอมพิวเตอร์ไดท้นัที  
 6)  สินคา้บริการ เช่น โรงแรม บริษทัท่องเท่ียว หรือสนามกอลฟ์ การจองตัว๋
ต่างๆ เช่น ตัว๋เคร่ืองบิน หรือการจองห้องพกัโรงแรม ซ่ึงสามารถทาํการจองและชาํระเงินผ่าน
เครือข่ายอินเตอร์เน็ตไดน้ั้น จะเพิ่มความสะดวกสบายใหแ้ก่ผูท้าํธุรกิจ และผูใ้ชบ้ริการอยา่งมาก  
  2.7.2  ดา้นราคา (Price)  วิธีการตั้งราคาของสินคา้และบริการบนอินเตอร์เน็ตสามารถ
ทาํใหห้ลายรูปแบ เหมือนกบัการขายสินคา้และบริการในระบบปัจจุบนั แต่การตั้งราคาตอ้งพิจารณา
ตามความเหมาะสมของ (1) สินคา้และบริการท่ีธุรกิจเสนอขาย (2) ลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย นอกจากน้ี
เราจะตอ้งพิจารณาส่ิงต่อไปน้ีดว้ย  
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 1)  การยอมรับของตลาด คือ ตอ้งตั้งราคาท่ีตลาดยอมรับได ้ไม่นิยมใชว้ิธี “Cost 
Plus” คือ ตั้งราคาโดยเอาตน้ทุนตั้งแลว้บวกดว้ยกาํไรท่ีตอ้งการ  
 2)  สินคา้ราคาท่ีถูกท่ีสุดไม่จาํเป็นว่าตอ้งขายไดเ้สมอไป ทั้งน้ีเพราะผูซ้ื้อไม่ไดดู้
ในเร่ืองของราคาอย่างเดียว ลูกคา้จะดูท่ีคุณภาพของสินคา้ด้วย คือ อย่างน้อยต้องเป็นราคาท่ี
เหมาะสมหรือคุม้ค่ากบัคุณภาพของสินคา้ เพราะถูกหรือแพงนั้น ลูกคา้จะเทียบท่ีคุณค่าของสินคา้
ช้ินนั้นก่นแลว้จงค่อยเทียบกบัสินคา้ชนิดเดียวกนัท่ีคู่แข่งขนัขายอยู ่ 
 3)  ราคาควรจะมีทั้งตํ่าและสูงเพื่อใหเ้กิดการทดลองซ้ือ เพราะลูกคา้จะไม่กลา้
ซ้ือของท่ีแพงตั้งแต่แรกท่ียงัไม่รู้จกัธุรกิจ ฉะนั้นควรจะมีราคาตั้งแต่ตํ่ากว่า 10 ดอลลาร์ ไปจนถึง 
100 ดอลลาร์ แต่อยา่งไรก็ตาม เม่ือลูกคา้มีความคุน้เคยกนัแลว้ราคาท่ีกลา้ซ้ือจะขยบัข้ึนมาเป็น 100-
200 ดอลลาร์  
 4)  ควรขายสินคา้เป็นแพค็ เพราะราคาสินคา้ท่ีตํ่ามากๆ มกัจะไม่คุม้กบัค่าขนส่ง 
คือค่าขนส่งมกัจะแพงกว่าสินคา้ทาํให้ลูกคา้รู้สึกไม่คุม้ท่ีจะซ้ือ ดงันั้นถา้สินคา้ต่อหน่วยมีราคาถูก 
ควรขายสินคา้เป็นแพค็ ของชาํรวยหรือของท่ีระลึกจากสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ   
 5)  ถา้ค่าขนส่งแพง ควรแสดงราคาใหเ้ห็นตั้งแต่ตน้ มิฉะนั้นลูกคา้อาจไม่พอใจ
เม่ือทราบในภายหลงั  
 2.7.3  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย  (Place) ในระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เม่ือมีการ
นาํ Internet มาช่วยในการขายสินคา้และบริการจะทาํใหเ้กิดช่องทางการตลาดแบบใหม่ขั้นมา Web 
Page สามารถเป็นไดท้ั้งส่ือในการโฆษณาและช่องทางการจาํหน่ายสินคา้ ดว้ยช่องทางการจดั
จาํหน่ายท่ีเกิดขั้นนั้นประกอบไปดว้ย การขายตรงไปสู่ลูกคา้หลายระดบั คือ  
 1)  การขายตรงไปยงัผูบ้ริโภค (B to C)  
 2)  การขายตรงไปยงัผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (B to B)  
 3)  การขายตรงสู่องคก์รไม่คา้กาํไรหรือหน่วยราชการ (B to O) 
 4)  การขายตรงระหวา่งผูบ้ริโภคเอง  (C to C)  
 5)  การส่งออกโดยตรง (E to I)  
 
 2.7.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แบ่งออกเป็น  
 1)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) จุดประสงคห์ลกัของการส่งเสริมการ
ขาย กคื็อการดึงดูดใหผู้เ้ยีย่มชมใหเ้ขา้ไปในร้านดูสินคา้หรือขอ้มูลท่ีบรรจงเขียนไว ้แลว้สุดทา้ยก็ทาํ
ใหลู้กคา้เหล่านั้นตดัสินใจสัง่ซ้ือสินคา้ หรืออีเมลม์าสอบถาม วิธีการท่ีใชใ้นการส่งเสริมการขายบน
อินเตอร์เน็ต ไดแ้ก่  



 

 

21

 (1)  การจดัรายการส่งเสริมการขายตามฤดูกาล เช่น ช่วงวนัวาเลนไทน์ มี
การจดัเวบ็เพจท่ีสร้างบรรยากาศเทศกาลแห่งความรัก “วนัวาเลนไทน์” โดยมีภาพหวัใจกบักหุลาบสี
แดงมากมายบนหน้าโฮมเพจ รวมมีทั้งรายการโปรโมชั่น ของร้านต่างๆ และมี E-card หรือ 
Greeting card ใหส่้งภาษารักกนัฟรีๆ สร้างความคึกคกัใหผู้เ้ยีย่มชมทั้งหลาย  
 (2) ใชเ้กม เป็นพื้นฐานของการทาํการส่งเสริมการขายท่ีใชไ้ดผ้ลมาตลอด 
ซ่ึงอาจจะเป็นเกมทายปัญหา เช่น ทราบหรือไม่ว่าสินคา้ร้านน้ีสินคา้ตวัใดแพงท่ีสุด หรือถูกท่ีสุด 
หรือหากสินคา้เก่ียวกบัการท่องเท่ียวก็อาจจะทายปัญหาง่ายๆ เช่น พทัยา อยู่จงัหวดัอะไรเอ่ย เป็น
ตน้ ซ่ึงเกมเหล่าน้ี สร้างโอกาสในการขายสินคา้และบริการไดม้ากขั้น เพราะบางคร้ังลูกคา้ไมต้ั้งใจ
ซ้ือแต่ซ้ือเพราะไดคู้ปองลดราคาจากเกมส์  
 (3) สร้างส่ิงผกูมดัหรือส่ิงจูงใจ เช่น ระบบสมาชิก ระบบสะสมแตม้ การให้
สิทธิพิเศษแก่ลูกคา้เก่า จดัรายการจดัฉากเลยทา้ยของสมาชิกทุกเดือนซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีจะทาํให้
ลูกคา้แวะเวียนเขา้ร้านอยา่งสมํ่าเสมอ  
 (4)  มีนํ้ าใจรับใชส้ังคม เป็นธรรมเนียมของสังคมอินเตอร์เน็ต ธุรกิจตอ้งมี
ส่วนร่วมในเร่ืองใดบา้ง เช่น ถา้ขายสินคา้หตัถกรรม ก็อาจจะใหค้วามรู้เก่ียวกบัตน้ไผว่่า มีตน้ตะกลู
หรือสายพนัธ์ุเป็นมาอย่างไร เป็นพืช ท่ีปลูกทดแทน หรือปลูกหมุนเวียนได ้หรืออาจจะแถมดว้ย
ความรู้สึกศิลปวฒันธรรมของภาคต่างๆ ของไทย ซ่ึงนอกจากจะเป็นการใหค้วามรู้แลว้ ก็ยงัเป็นการ
เสริม “คุณค่า” ของสินคา้หตัถกรรมท่ีขายได ้ 
 2)  การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ (Advertising and Public Relation) 
วิธีการโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ของธุรกิจในระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์น้ี มีอยู่ 2 วิธี 
ประกอบดว้ย  
 (1)  การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ผ่านระบบคน้หา (Search Engine) 
Search Engine มีผูใ้ชม้ากไดแ้ก่ Google  http://www.google.com Yahoo http://www.yahoo.com 
Netscape http://www.netscap.com  MSN (Microsoft) http://www.msn.com เป็นตน้  
 (2)  การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ร่วมกบัส่ืออ่ืน ถึงแมก้ารทาํโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์ ผา่นทางระบบคน้หาเป็นเคร่ืองมือท่ีดีท่ีสุดแลว้ แต่อยา่งไรก็ตามความรอบคอบและ
ใหเ้กิดผลสูงสุดเรากค็วรจะใชส่ื้อผสมอ่ืนประกอบดว้ย  
 ก.  เอกสารท่ีออกจากบริษทัทั้งหมด อนัไดแ้ก่ แคตล็อก โบชวัร์ 
นามบตัร กระดานจดหมาย หรือแมแ้ต่งานโฆษณาท่ีอยูบ่นส่ืออ่ืน เป็นตน้ แต่จะเป็นการเสียโอกาส
หากเอกสารเหล่าน้ีไม่พิมพท่ี์อยูข่องเวบ็ไซตห์รือเวบ็เพจไวด้ว้ย  
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 ข.  การโฆษณาบนส่ือหรือรูปแบบอ่ืน อาจจะโฆษณาลงบนแหล่งรับ
โฆษณาอ่ืนบนอินเตอร์เน็ตไดอี้ก เช่น หนังสือพิมพ ์ หรือนิตยสารท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงเป็นศูนยร์วมท่ี
กลุ่มเป้าหมายเขา้มาเยี่ยมชมซ่ึงบางฉบบัก็อาจจะไม่แพงมากนกั เม่ือเทียบกบัการลงหนังสือพิมพ์
หรือนิตยสารดงักล่าวท่ีพิมพบ์นกระดาษตามปกติ แต่อย่างไรก็ตาม การลงโฆษณาก็ควรจะเลือก
จงัหวะท่ีเหมาะสม เช่น ช่วงมีรายการโปรโมชัน่ หรือเวบ็ไซตเ์พียบพร้อมไปดว้ยจุดเด่นจริงๆ  
 ค.  การแลกลิงค ์วิธีน้ีประสบความสาํเร็จ หากสามารถเจรจาสาํเร็จ
โดยเฉพาะการแลกลิงคก์บัองคก์รท่ีน่าเช่ือถือ อยา่งเช่น บริษทัทวัร์ แลกลิงคก์บัการท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทยกถื็อวา่ดีท่ีสุดเพราะเท่ากบัไปอาศยังบประมาณของการท่องเท่ียวฯ ใหโ้ฆษณาเวบ็ไซต์
ของบริษัททัวร์ การแลกลิงค์อาจจะทาํกันระหว่างเว็บไซต์ท่ีขนาดพอๆ กันได้ ซ่ึงอาจจะใช้
สญัลกัษณ์อะไรสกัอยา่งเป็นเคร่ืองหมาย แทนกลุ่ม แลว้คลิกผา่นสญัญาลกัษณ์ดงักล่าว  
 ง.  การโฆษณาผา่นทางกลุ่มข่าว (Newsgroup) ในสังคมอินเตอร์เน็ต
ท่ีมีการส่ือสารกันแบบไร้พรมแกน ไดมี้การจดัตั้ งกลุ่มข่าวต่างๆ ข้ึนมานับเป็นจาํนวนมากกว่า 
12,000 กลุ่ม เพื่อแลกเปล่ียนข่าวสาร ความคิดเห็นและขอ้มูลต่างๆ กนัภายในกลุ่ม ซ่ึงกลุ่มข่าวโดย
ส่วนใหญ่แลว้จะไม่อนุญาตให้ทาํการระชาสัมพนัธ์ท่ีหวงัผลทางการคา้ แต่กลุ่มข่าวบางประเภทท่ี
เปิดโอกาสใหก้ระทาํการดงักล่าวไดโ้ดยแทบไม่มีขอ้จาํกดัใดๆ  
 3)  พนกังานประชาสัมพนัธ์ เน่ืองจากระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ เป็นการขาย
สินคา้ผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ตสู่ลูกคา้ทัว่โลกโดยตรง ดงันั้นจึงไม่มีการใชพ้นกังานขายเดินทางไป
ขายสินคา้กบัลูกคา้โดยตรง แต่การทาํธุรกิจในระบบน้ีกจ็าํเป็นตอ้งมีพนกังานท่ีติดต่อและบริการต่อ
ลูกคา้โดยตรง เช่น พนักงานประชาสัมพนัธ์ท่ีคอยรับโทรศพัทเ์พื่อตอบขอ้ซักถามต่างๆ ไม่ว่าจะ
เป็นการให้คาํแนะนาํเก่ียวกบัวิธีการซ้ือสินคา้ การชาํระเงิน หรือปัญหาท่ีเกิดข้ึนกบัสินคา้ วิธีการ
ขนส่งหรือขอ้มูลต่างๆ ท่ีลูกคา้ตอ้งการ  
 
 2.7.5  โอกาส (Opportunities) ในการทาํพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
 1)  ดา้นผูข้าย สารารถสร้างฐานตลาดใหม่และขยายฐานลูกคา้สู่ผูใ้ชอิ้นเตอร์เน็ต
ทัว่โลกและสามารถใหบ้ริการลูกคา้ไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  
 2) ด้านรัฐบาล ปัจจุบันรัฐบาลทาํการสนับสนุนการค้าระบบพาณิชย์
อิเลก็ทรอนิกส์เตม็ท่ี เพราะตอ้งการใหป้ระเทศไทยทนัต่อเทคโนโลยกีารซ้ือ-ขาย สินคา้แบบใหม่ท่ี
กาํลงัพฒันาทัว่โลกและไมอ้งการให้เสียเปรียบในการแข่งขนักบัต่างประเทศ ทาํให้รัฐบาลจดัทาํ
โครงการต่างๆ เพื่อสนบัสนุนพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
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2.7.6 อุปสรรค (Threats) ในการทาํพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์  
1)  ดา้นผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อไม่มีความมัน่ใจ เร่ืองการเก็บรักษาความลบัขอขอ้มูล  เช่น 

หมายเลขบตัรเครดิต และขอ้มูลส่วนตวัของลูกคา้ และไม่แน่ใจว่าผูข้ายเป็นผูป้ระกอบการท่ีปฏิบติั
ธุรกิจถูกต้องตามกฎหมายหรือไม่และน่าเช่ือถือเพียงใด ในการทาํสัญญาซ้ือขายผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ตจะถูกตอ้งตามกฎหมาย หรือไม่ อีกทั้งยงัอาจไม่มัน่ใจในระบบการชาํระเงินทั้งในแง่
สามารถชาํระไดอ้ยา่งสมบรูณ์ และในแง่ของความปลอดภยั  
 2)  ดา้นกฎหมาย (Laws)  
 (1)  ในกรณีท่ีผูซ้ื้อ และผูข้ายอยู่คนละประเทศกัน เกิดปัญหาว่าจะให้
กฎหมายของประเทศใดเป็นหลกัหากการกระทาํผดิกฎหมายในการซ้ือขายลกัษณะน้ียงัไม่เป็นท่ีแน่ชดั 
 (2)  กฎหมายท่ีสําคญัในการคา้บนอินเตอร์เน็ตท่ียงัมีการร่างข้ึนอย่างเป็น
ทางการ อะไรท่ีธุรกิจไม่รับผดิชอบ ลูกคา้จะมาเรียกร้องสิทธ์ิในภายหลงัไม่ได ้ก็ตอ้งแจง้ใหช้ดัเจน 
เช่น ในเร่ืองของภาษีเขา้ หากส่งสินคา้ไปแลว้มีการเรียกเก็บจะตอ้งประกาศไวเ้ลยว่า ลูกคา้ตอ้งจ่าย
เอง หรือในกรณีเอสินคา้ไปใชแ้ลว้เกิดอนัตราย ถา้ธุรกิจจะไม่รับผดิชอบกต็อ้งแจง้ไว ้เป็นตน้  
 3)  ด้านขอ้มูล  ขอ้มูลท่ีส่งไปอาจจะถูกดักฟัง เปล่ียนแปลงแก้ไข ไม่ได้รับ
ขอ้มูลส่งผดิคนปัญหาน้ีแกไ้ขได ้โดยการหาองคก์รเขา้มาทาํหนา้ท่ีรับรองทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย  
 4)  ดา้นภาษี (VAT)  มาตรการดา้นภาษีในหลายประเทศยงัไม่มีการกาํหนดเป็น
ท่ีแน่ชดัรวมทั้งภาษีผ่านแดนในขณะน้ี ให้ถือว่าเวบ็เป็นเขตการคา้เสรี (Free Trade Zone) แต่
อยา่งไรก็ตามครอบคลุมเฉพาะสินคา้ท่ีสามารถถ่ายโอน หรือส่งมอบผา่นระบบส่ือสารเท่านั้นท่ีไม่
ตอ้งเสียภาษีขาเขา้ หรือขาออก อนัไดแ้ก่ สินคา้ประเภทเพลง ขอ้มูล ซอฟตแ์วร์ ในขณะท่ีสินคา้ท่ี
จบัตอ้งไดท่ี้ตอ้งอาศยัการขนส่งปกติผา่นดินแดน หรือ ผา่นด่านศุลกากรจกัตอ้งเสียภาษีตามปกติ  
 
 2.8  ปัจจัยแห่งความสําเร็จของช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 2.8.1.  ควรมีเป้าหมายและลูกคา้ท่ีแน่นอน จดัเน้ือหาใหเ้ป็นหมวดหมู่ท่ีชดัเจน ทาํให้
ลูกคา้สามารถคน้หาส่ิงท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
 2.8.2  มีรูปแบบมาตรฐานของ เว็บเพจ เป็นท่ียอมรัย คือ เรียบง่าย แต่ดูดี และ
น่าเช่ือถือ  
 2.8.3  ขายสินคา้ราคาไม่แพง เช่น ไม่เกิน 2,000 บาท ถา้แพงกว่าน้ี ผูบ้ริโภคอาจจะไม่
กลา้ซ้ือและควรมีนโยบายรับประกนัสินคา้ ไม่พอใจสามารถคืนได ้ 
 2.8.4  ไม่ควรเป็นสินคา้มีวางขายในทอ้งตลาดโดยทัว่ไป สินคา้ควรมีลกัษณะพิเศษ 
หาไดย้าก  
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 2.8.5  ควรมีขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้และขอ้มูลอ่ืนท่ีเก่ียวขอ้งใหลู้กคา้เพียงพอ โดยใช้
ภาษาท่ีอ่านง่ายและเขา้ใจง่ายพร้อมภาพประกอบ  
 2.8.6  ควรมีการประชาสัมพนัธ์ เวบ็ไซต ์ เพื่อใหป้ระชาชนโดยทัว่ไปทราบ เน่ืองจาก
มี เวบ็ไซต ์จาํนวนหลายลา้น เวบ็ไซต ์
 2.8.7  ตอ้งหมัน่ปรับปรุงขอ้มูลใน เวบ็ไซต ์อยูเ่สมออยา่งนอ้ยท่ีสุดเดือนละหน่ึงคร้ัง 
และมีการนบัจาํนวนผูเ้ขา้ดู เวบ็ไซต ์ของเราดว้ย  
 2.8.8  ควรสร้างระบบการสั่งซ้ือสินคา้อยา่งง่ายๆ ไม่ซบัซอ้น อยา่ห่วงเร่ืองขอ้มูลท่ีจะ
ไดจ้ากลูกคา้จนมากเกินไป เพราะความยุง่ยากในการซ้ือจะทาํใหลู้กคา้เปล่ียนใจไดง่้าย  
 
 2.9  ปัจจัยแห่งความล้มเหลวของช่องทางการจัดจําหน่ายผ่านระบบพาณชิย์อเิลก็ทรอนิกส์  
 2.9.1  เวบ็ไซตไ์ม่ไดรั้บความสนใจจากผูเ้ก่ียวขอ้ง ไม่มีการดูแลเวบ็ไซต ์ ขอ้มูลเก่า
ลา้สมยั ไม่มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ จดัตั้ง เวบ็ไซต ์ ก็เสร็จส้ิน เวบ็ไซต ์ ท่ีดีเหมือนคนสวยตอ้ง
คอยแต่งหนา้ทาแป้งอยูเ่สมอ  
 2.9.2  ใจร้อน ขาดความอดทน ส่วนใหญ่คิดว่าเม่ือเปิดเวบ็ไซต ์ แลว้ จะมีลูกคา้มา
เปิดดูและซ้ือสินคา้ทนัที ความจริงแลว้ การขายสินคา้อาจจะเกิดข้ึนหลงัจากเปิด เวบ็ไซต ์แลว้หลาย
เดือนหรืออาจจะเป็นปี  
 2.9.3  ไม่ไดใ้หค้วามสาํคญักบัคาํถามของลูกคา้ ตอบคาํถามของลูกคา้ชา้เกินไป ไม่มี
การวิเคราะห์ปัญหาท่ีแทจ้ริงของลูกคา้  
 2.9.4  ไม่ยอมลงทุนอย่างจริงจงั เห็นเป็นเร่ืองสนุก ทาํเล่นๆ ประหยดังบประมาณ
เกินไป ไม่เขา้ใจถึงความสาํคญัและประโยชน์จาก E-Commerce อยา่งแทจ้ริง  
 2.9.5  ตั้งความหวงัสูงเกินไป คิดวา่บริษทัจะสามารถเพ่ิมยอดขายอยา่งมากในเวลาอนั
สั้นดว้ยการลงทุนเพียงเลก็นอ้ย เม่ือไม่ไดต้ามท่ีหวงักห็มดกาํลงัใจจะทาํต่อไป  
 2.9.6  ผูบ้ริหารขาดวิสัยทศัน์หรือไม่มีการกาํหนดว่าบริษทัจะทาํอะไรในอนาคต ทาํ
ใหพ้นกังานแทบไม่กระตือรือร้น เพราะขาดเป้าหมายอยา่งชดัเจน   
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3.  การจดัจาํหน่ายผ่านทางระบบไปรษณย์ี  
 
  การจาํหน่ายสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ผ่านทางบริษทัไปรษณียไ์ทย ซ่ึงในปัจจุบนับริษทั
ไปรษณียไ์ทย ไดมี้การให้บริการดา้นการคา้ปลีกกบัผูรั้บบริการในกลุ่มผลิตภณัฑ์ OTOP และ 
ผูผ้ลิตสินคา้ต่างๆ เป็นลกัษณะการให้บริการท่ีค่อนขา้งกวา้งและสามารถกระจายสินคา้ไดร้วดเร็ว 
และเป็นบริเวณกวา้งมาก เน่ืองจาก สํานักงานไปรษณีย ์มีการให้บริการอยู่ทัว่ประเทศ และยงัมี
เครือข่ายการจดัส่งสินคา้ท่ีสะดวกมาก โดยระบบการคา้ปลีกของ สํานักงานไปรษณียน้ี์ ไดมี้การ
แบ่งออกเป็น 2 ส่วนใหญ่ คือ (บริษทัไปรษณียไ์ทยจาํกดั)  
  3.1  การบริการรับเป็นตวัแทนจาํหน่ายสินคา้ ณ ท่ีทาํการไปรษณีย ์ 
 การบริการจาํหน่ายรูปแบบน้ี สามารถพบเห็นสินคา้จริงได ้ณ ท่ีทาํการไปรษณีย ์
ทุกสาขา เรากาํหนดให้ไปวางสินคา้นั้นๆ โดย ทางบริษทัไปรษณียไ์ทย จาํกดั ไดมี้ขอ้กาํหนดและ
เง่ือนไขในการรับบริการน้ีไว ้ดงัน้ี 

1)  ค่าตอบแทนและค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงานอ่ืนๆ  
 (1)  บริษทัไปรษณียไ์ทย จาํกดั (ปณท) คิดค่าตอบแทนในการจาํหน่ายสินคา้ ณ 
ท่ีทาํการไปรษณียใ์นอตัราขั้นตํ่า 25 % ของยอดการจาํหน่ายสินคา้ (รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม)  
 (2)  ค่าดาํเนินการในการเปิดจาํหน่ายสินคา้ในแต่ละคร้ัง ซ่ึงเป็นการเรียกเก็บ
คร้ังเดียว มีดงัน้ี  
  ก.  จาํนวนสินคา้ไม่เกิน 4 รายการ คิดค่าดาํเนินการ 20,000 บาท  
  ข.  จาํนวนสินคา้ 5-10 รายการ คิดค่าดาํเนินการ 50,000 บาท   
 ค.  จาํนวนสินคา้มากกวา่ 10 รายการ คิดค่าดาํเนินการ 80,000 บาท   
 (3)  ค่าจดัส่ง/กระจายสินคา้ ถึงท่ีทาํการไปรษณียท่ี์จาํหน่ายคิดในอตัราค่าฝาก
ส่งพสัดุไปรษณียใ์นประเทศหรือไปรษณียด่์วนพิเศษในประเทศ  หรือ Logispost บวกค่าดาํเนินการ 
30 บาท / กล่อง โดยผูฝ้ากวางจาํหน่ายจะตอ้งมีการบรรจุส่ิงของท่ีจะส่งลงในกล่องในจาํนวนท่ี
เหมาะสม และเป็นไปตามท่ีแจง้ให้บริษทัไปรษณียไ์ทย ทราบ เพื่อจดัส่งให้แก่ท่ีทาํการไปรษณียท่ี์
จะวางจาํหน่าย หากบริษทัไปรษณียไ์ทย ตอ้งมีการนาํสินคา้มาบรรจุกล่องใหม่เพื่อจดัส่งให้จุด
จาํหน่าย และมีค่าใชจ่้าย ผูฝ้ากวางจาํหน่ายจะตอ้งรับผดิชอบค่าใช่จ่ายท่ีเกิดข้ึนทั้งหมด 
 (4)  ค่าส่งคืนสินคา้เม่ือส้ินสุดระยะเวลาการจาํหน่ายคิดในอตัราค่าฝากส่งพสัดุ
ไปรษณียใ์นประเทศหรือไปรษณียด่์วนพิเศษในประเทศ  
 (5)  ค่าติดโปรเตอร์ประชาสัมพนัธ์คิดในอตัรา 100 บาท/แห่ง/เดือน โดยเรียก
เกบ็ล่วงหนา้ 3 เดือน  
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 (6)  ค่าวางแผ่นพบั/ใบปลิว คิดในอตัรา 200 บาท/แห่ง/เดือน โดยเรียกเก็บ
ล่วงหนา้ 3 เดือน  
 (7)  ค่าติดป้ายผา้/ไวนิลประชาสัมพนัธ์ อตัรา 1,200 บาท/แห่ง/เดือน เรียกเก็บ
ล่วงหน้า 3 เดือน ทั้งน้ีผูฝ้ากวางจาํหน่ายจะตอ้งรับผิดชอบค่าใช้จ่ายในการหุ้มห่อและกระจาย
โปสเตอร์ประชาสัมพนัธ์ แผนพบั/ใบปลิว และป้ายผา้/ไวนิลท่ีจะส่งให้ท่ีทาํการไปรษณียท่ี์จะติด 
(ค่าหุม้ห่อตามอตัราท่ีกาํหนด และค่าจดัส่งตามอตัราพสัดุไปรษณีย)์ ตามขอ้ 1.5-1.7 ดว้ย 
 2)  ระยะเวลาการจาํหน่าย 6 เดือน หากสินคา้ไม่ไดรั้บความนิยม บริษทัไปรษณีย์
ไทย จะยกเลิกการวางจาํหน่าย หากไดรั้บความนิยมกจ็ะวางจาํหน่ายต่อไปตามระยะเวลาท่ีตกลงกนั 
โดยบริษทั/โครงการ/ห้างร้าน ท่ีมีความประสงคจ์ะขยายระยะเวลาการจาํหน่ายหรือยกเลิกการวาง
จาํหน่าย จะตอ้งแจง้ให้ บริษทัไปรษณียไ์ทย ทราบเป็นลายลกัษณ์อกัษรก่อนส้ินสุดระยะเวลาไม่
นอ้ยกวา่ 30 วนั รวมทั้ง หากผูฝ้ากวางจาํหน่ายตอ้งการเปล่ียนแปลงรายละเอียดเก่ียวกบัการจาํหน่าย
สินคา้ ไดแ้ก่ ราคาจาํหน่าย ท่ีทาํการไปรษณียท่ี์จาํหน่าย ฯลฯ ตอ้งแจง้ความประสงค์ให้ บริษทั
ไปรษณียไ์ทย ทราบล่วงหน้าอย่างน้อย 60 วนั เพื่อให้ บริษทัไปรษณียไ์ทย มีความพร้อมในการ
ดาํเนินการต่อไป  
 3)  บริษัทไปรษณีย์ไทย จํากัด จะส่งคืนสินค้าท่ีเหลือทั้ งหมดคืนในบริษัท/
โครงการ/ห้างร้าน หลงัจากส้ินสุดระยะเวลาการจาํหน่าย โดยคิดค่าใชจ่้ายในการส่งคืนสินคา้ใน
อตัราตามขอ้ 1.4 
 4)  กรณีท่ีสินคา้ชาํรุดเสียหายในระหว่างท่ีบริษทั/โครงการ/ห้างร้าน จดัส่งให้แก่ 
บริษทัไปรษณียไ์ทย  สามารถเปล่ียนคือสินคา้ไดห้รือกรณีท่ีบริษทั/โครงการ/ห้างร้าน จดัส่งสินคา้
ให้แก่ บริษทัไปรษณียไ์ทย ไม่ครบตามจาํนวนท่ีแจง้ไว ้บริษทั/โครงการ/ห้างร้าน จะตอ้งทาํการ
จดัส่งเพิ่มเติมใหค้รบถว้น  
 5)  บริษทัไปรษณียไ์ทย จะชาํระเงินค่าสินคา้ใหแ้ก่บริษทั/โครงการ/หา้งร้าน ตาม
ยอดท่ีจาํหน่ายไดใ้นแต่ละเดือน และเป็นยอดเงินท่ีหักค่าตอบแทนตามขอ้ 1.1 แลว้ภายใน 30 วนั
ของเดือนถดัไป  
 6)  บริษทัไปรษณียไ์ทย ของสงวนสิทธ์ิในการยกเลิกการจาํหน่ายสินคา้ หากพบว่า
ยอดการจาํหน่ายในแต่ละเดือนไม่สูงเท่าท่ีควร 
 7)  บริษทั/โครงการ/หา้งร้าน จะตอ้งจดัทาํรหสับาร์โคด๊ติดท่ีตวัสินคา้ทุกรายการท่ี
จะจาํหน่ายผา่นท่ีทาํการไปรษณีย ์
 8)  บริษทั/โครงการ/หา้งร้าน จะตอ้งจดัทาํใบลดหน้ีและใบแจง้หน้ีทุกไตรมาส ซ่ึง
เป็นการจดัทาํเอกสารเท่านั้นไม่มีการส่งคืนสินคา้จริง จนกวา่จะส้ินสุดการจาํหน่าย  
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  3.2  การบริการจาํหน่ายสินคา้ ผา่น แคตตาลอ็ค หรือเวบ็ไซต ์ ของบริษทัไปรษณีย ์จะ
มีการกาํหนดอตัราค่าตอบแทนและค่าใชจ่้ายในการดาํเนินงาน โดยท่ีบริษทัไปรษณียไ์ทย จาํกดั 
(ปณท) คิดค่าตอบแทนในการจาํหน่ายสินคา้ผ่านแคตตาล็อค และ/หรือ เวบ็ไซต ์ ขอ บริษทั
ไปรษณียไ์ทย ในอตัรา 35%-40 % จากราคาขายปลีก (รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม) และมีค่าพื้นท่ีการ
จาํหน่ายสินคา้ผา่น แคตตาลอ็ค และ/หรือ เวบ็ไซต ์ แบ่งเป็นอตัราตามพื้นท่ีของหนา้กระดาษ คือ 
ขนาดพื้นท่ี ¼ หน้า คิดค่าใชจ่้าย 2,500 บาท/กรอบ/รอบ  ขนาดพื้นท่ี ½ หน้า คิดค่าใชจ่้าย 3,500 
บาท/กรอบ/รอบ และขนาดเตม็หนา้กระดาษ คิดค่าใชจ่้าย 4,500 บาท/กรอบ/รอบ ซ่ึงราคาขา้งตน้ยงั
ไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม และอตัราค่าเช่าพื้นท่ีจะเปล่ียนแปลงตามจาํนวนและตน้ทุนการจดัทาํ แคตตา
ล็อค โดยในแต่ละคร้ัง และสินคา้ดงักล่าวจะไดรั้บการวางจาํหน่ายบน เว็บไซต์ ของ บริษทั
ไปรษณียไ์ทย โดย พื้นท่ี แคตตาลอ็ค ขนาด ¼ หนา้ สามารถลงสินคา้ได ้1 รายการ พื้นท่ี แคตตาลอ็ค 
ขนาด ½ หน้า สามารถลงสินคา้ได ้2 รายการ และ พื้นท่ี แคตตาล็อค ขนาด เต็มหน้ากระดาษ 
สามารถลงสินคา้ไดไ้ม่เกิน 4 รายการและยงัมี ค่าเปิดดาํเนินการจาํหน่ายสินคา้ผ่าน แคตตาล็อค 
และ/หรือเวบ็ไซต ์เป็นเงิน 10,000 บาท/คร้ัง 
 และในการน้ี ผูจ้าํหน่ายตอ้งรับรองว่า สินคา้ท่ีนาํมาวางจาํหน่ายผ่าน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เวบ็ไซต ์ของ บริษทัไปรษณียไ์ทย ตอ้งไดรั้บการรับรองมาตรฐานดา้นคุณภาพและความ
ปลอดภยัของสินคา้นั้นๆ และ/หรือ ได้รับความคุม้ครองการประดิษฐ์คิดคน้หรือการออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์ท่ีมีลกัษณะตามท่ีกกหมายกาํหนด รวมทั้งตอ้งเป็นสินคา้ท่ีไม่ขดัต่อความสงบเรียบร้อย
หรือศิลธรรมอนัดีของประชาชน ไม่เป็นอนัตรายต่อส่ิงมีชีวิตและส่ิงแวดลอ้มโดยผูจ้าํหน่ายตอ้ง
ไดรั้บอนุญาตใหเ้ป็นผูผ้ลิตและ/หรือผูว้างจาํหน่าย และ/หรือ ผูน้าํเขา้ ซ่ึงสินคา้ดงักล่าวเพื่อจาํหน่าย
อย่างครบถว้นถูกตอ้งตามกฎหมาย กฎ ระเบียบ ขอ้บงัคบั ประกาศหรือคาํสั่งอ่ืนใดของหน่วยงาน
ราชการท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้นั้นๆ ไดก้าํหนดไวท้ั้งส้ินโดยท่ีผูฝ้ากวางจาํหน่ายตอ้งควบคุมราคา
สินคา้ท่ีจาํหน่ายในแคตตาลอ็ค และ/หรือ เวบ็ไซต ์ของ บริษทัไปรษณียไ์ทย ใหมี้ราคาเดียวกนักบัท่ี
มีวางจาํหน่ายในทอ้งตลาด รวมทั้งตอ้งรับประกนัคุณภาพของสินคา้ หากมีผูซ้ื้อผ่าน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เวบ็ไซต ์  ของบริษทัไปรษณียไ์ทย และแจง้ความประสงคใ์นการขอเปล่ียนหรือคือสินคา้
ภายใน 7 วนั นับตั้งแต่วนัรับสินคา้ อนัเน่ืองมาจากการเสียหายท่ีเกิดจากความผิดพลาดของตวั
ผลิตภณัฑ์ และ/หรือกระบวนการผลิตผูจ้าํหน่ายยินดีเปล่ียนหรือคืนเงินค่าสินคา้ให้แก่ลูกคา้และ
ทางบริษทัไปรษณียไ์ทย ขอสงวนสิทธ์ิในการจดัวางรูปแบบและขอ้มูลของสินคา้ใน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต ์ ตามเห็นสมควรโดยผูจ้าํหน่ายเป็นผูส้นับสนุนขอ้มูลในการจดัพิมพ ์ไดแ้ก่ 
ขอ้มูลสินคา้ ภาพประกอบการโฆษณา เป็นตน้  



 

 

28

 ระยะเวลาการจาํหน่ายสินคา้ผา่น แคตตาลอ็ค มีกาํหนดรอบละ 3 เดือน/เล่ม และผู ้
จาํหน่ายตอ้งยนืยนัราคาท่ีจาํหน่ายผา่น แคตตาลอ็ค ไม่ตํ่ากว่า 6 เดือน นบัตั้งแต่วนัท่ี แคตตาลอ็ค เร่ิม
วางจาํหน่าย ทั้งน้ี ผูฝ้ากวางจาํหน่ายท่ีมีความประสงคจ์ะลงสินคา้ใน แคตตาล็อค รอบถดัไปตอ้ง
แจง้ความประสงคใ์ห้ บริษทัไปรษณียไ์ทย ทราบเป็นลายลกัษณ์อกัษรล่วงหน้าอย่างน้อย 30 วนั 
หากผูจ้าํหน่ายไม่แจง้คามประสงคภ์ายในระยะเวลาท่ีกาํหนด บริษทัไปรษณียไ์ทย ขอสงวนสิทธ์ิใน
การยกเลิกการวางจาํหน่ายโดยไม่ตอ้งแจง้ให้ทราบล่วงหนา้ทางบริษทัไปรษณียไ์ทย จะคืนสินคา้ท่ี
เหลือทั้งหมดคืนให้ผูจ้าํหน่ายหลงัจากส้ินสุดระยะเวลาการจาํหน่ายในแต่ละรอบของ แคตตาล็อค 
และ/หรือเวบ็ไซต ์และไม่มีการขยายระยะเวลาการจาํหน่าย แต่กรณีท่ีสินคา้ชาํรุดเสียหายในระหว่างท่ี
ผูจ้าํหน่ายจดัส่งให้แก่ บริษทัไปรษณียไ์ทย สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ไดห้รือกรณีท่ีผูจ้าํหน่ายจดัส่ง
สินคา้ใหแ้ก่ บริษทัไปรษณียไ์ทย ไม่ครบตามจาํนวนท่ีแจง้ไว ้ผูจ้าํหน่ายจะตอ้งทาํการจดัส่งเพิ่มเติม
ใหค้รบถว้น  
 ทางบริษทัไปรษณียไ์ทย จะชาํระเงินค่าสินคา้ให้แก่ผูจ้าํหน่ายตามยอดท่ีจาํหน่าย
ไดใ้นแต่ละเดือน และเป็นยอดเงินท่ีหกัค่าตอบแทนขา้งตน้  แลว้ภายในระยะเวลาท่ีบริษทัไปรษณียไ์ทย 
กาํหนด และขอสงวนสิทธ์ในการยกเลิกการจาํหน่ายสินคา้ใน แคตตาลอ็ค และ/หรือ เวบ็ไซต ์ คร้ัง
ถดัไป หากพบว่ายอดการจาํหน่ายในแต่ละเดือนไม่สูงเท่าท่ีควร โดยทางผูจ้าํหน่ายจะตอ้งจดัทาํ
รหัสสินคา้ติดท่ีกล่องบรรจุรวม และท่ีตวัสินคา้ทุกช้ินโดย บริษทัไปรษณียไ์ทย จะเป็นผูก้าํหนด
รหสัสินคา้ดงักล่าวใหแ้ก่ผูจ้าํหน่าย  
   การให้บริการด้านการคา้ปลีกของ  บริษทัไปรษณียไ์ทยจาํก ัดน้ีถา้มองใน
ด้านของการให้บริการสินคา้และผลิตภณัฑ์นั้น มีความทัว่ถึงและสามารถเขา้ไปยงัพื้นท่ีต่างๆ 
ภายในประเทศไดม้าก เน่ืองมากจากสาํนกังานใหบ้ริการของไปรษณีย ์มีอยูท่ ัว่ไประเทศ ทุกอาํเภอ
เลยก็ว่าได ้ก็จะเป็นการดีท่ีผลิตภณัฑข์องผา้ทอเกาะยอจะไดมี้ไปว่างยงัพื้นท่ีต่างๆ การบริการน้ี
ก็ยงัมีขอ้จาํกดั อยู่หลายดา้น เม่ือพิจารณาจากเง่ือนไข ท่ีทางไปรษณีย ์ไดก้าํหนดไว ้ทั้งในไดก้าร
จดัสรรผลประโยชน์ การควบคุมผลิตภณัฑ ์จาํนวน ปริมาณของสินคา้ และค่าใชจ่้ายท่ีจะเกิดข้ึน 
ซ่ึงผูผ้ลิตเองยงัไม่สามารถประมาณการได้ว่าเม่ือลงทุนไปแล้วจะสามารถจาํหน่ายผลิตภัณฑ์
ดงักล่าวไดห้รือไม่ ซ่ึงก็เป็นการเส่ียงพอสมควร ท่ีผูผ้ลิตรายเล็กๆ จะเขา้ไปดาํเนินการในส่วนน้ี 
และจากการระดมความคิดเห็นในทุกภาคส่วนแลว้ ได้มีความเห็นควรว่า ถา้หากผูผ้ลิตมีความ
ประสงคท่ี์จะดาํเนินการในส่วนของช่องการจาํหน่ายผา่นทางระบบไปรษณียด์งักล่าวมาขา้งตน้จริง 
ควรจะมีการรวมตวักนัเป็นกลุ่มก่อนของผูผ้ลิตกนัเองก่อน แลว้ทาํการระดมทุนในส่วนหน่ึง 
พร้อมกบัผลิตภณัฑ์ที่จะทาํการวางจาํหน่าย  แลว้ทาํการติดต่อไปยงั บริษทัไปรษณีย ์เพื่อตกลง
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เง่ือนไขและเลือกลกัษณะการให้บริการต่างๆ ตามสะดวกและความตอ้งการขอผูป้ระกอบการเอง 
ต่อไป  
 

4.  แนวคดิการรวมกลุ่มและการมีส่วนร่วม  
 
 มนุษยเ์ป็นสตัวส์งัคม ไม่สามารถอาศยัอยูบ่นโลกไดเ้พียงลาํพงั ต่างตอ้งการการพึ่งพาอาศยั
ระหว่างกัน มนุษยจึ์งจาํเป็นตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กับบุคคลอ่ืน ทั้งน้ีก็เพื่อเป็นการตอบสนองความ
ตอ้งการทั้งทางกายหรือทางใจท่ีตนเองมีอยู ่การท่ีมนุษยจ์าํเป็นตอ้งมีปฏิสัมพนัธ์กบับุคคลอ่ืนน้ีเอง 
ท่ีเป็นปัจจยัก่อใหเ้กิดการรวมกลุ่มกนั เพราะการรวมกลุ่มก็เป็นทางหน่ึงท่ีสามารถสนองตอบความ
ตอ้งการบางประการของมนุษยไ์ด ้(พนม  ล้ิมอารีย,์ 2529: 59-61 อา้งถึงใน นยัรัตน์ เหล่ียมวานิช, 
2547) ไดใ้หแ้นวคิดท่ีสาํคญัเก่ียวกบัการรวมกลุ่มไวด้งัน้ี  
 1.  กลุ่มประกอบด้วยบุคคลตั้ งแต่ 2 คนข้ึนไปท่ีมารวมกันและทาํงานร่วมกันโดยมี
จุดมุ่งหมายอยา่งเดียวกนั มีการแสดงออกในลกัษณะปะทะสงัสรรคก์นั  
 2.  กลุ่มทุกกลุ่มมีกาํเนิดข้ึน เน่ืองจากสมาชิกเหล่านั้นมีความผกูพนักนัทางจิตใจหรือทาง
โครงสร้างให้เขา้มาร่วมกนั เพราะเหตุว่าแต่ละคนตอ้งการไดรั้บความพอใจจากกนัและกนัหรือ
อาจจะมีผลประโยชน์ร่วมกนั  
 3.  กลุ่มทุกกลุ่มย่อมจะตอ้งประสบกับความขดัแยง้ในหมู่สมาชิกด้วยกนัไม่มากก็น้อย 
ดงันั้นจึงตอ้งมีการควบคุมกนัเพื่อเป็นการรักษาไวซ่ึ้งดุลยภาพของกลุ่ม 
 4.  กลุ่มทุกกลุ่มยอ่มมีโครงสร้าง 2 ลกัษณะดว้ยกนั คือ  
      4.1  โครงสร้างของกลุ่มในลกัษณะท่ีเก่ียวกบัความสมัพนัธ์ระหวา่งสมาชิกดว้ยกนั  
      4.2   โครงสร้างของกลุ่มในลกัษณะของการแบ่งหนา้ท่ีการงานกนัทาํ โดยท่ีสมาชิกแต่
ละคนในกลุ่มจะมีบทบาท (Role) และหนา้ท่ี (Function) แตกต่างกนัไป  
 5.  กลุ่มทุกกลุ่มจะตอ้งมีระบบทางสงัคม (Social System)  
 6.  กลุ่มทุกกลุ่มจะตอ้งมีการตดัสินใจหรือช้ีขาดเก่ียวกบัเร่ืองราวต่างๆ เม่ือเกิดเป็นปัญหา
ข้ึนมา  
 7.  กลุ่มทุกกลุ่มจะตอ้งมีขวญัหรือกาํลงัใจดี (Moral)  
 8.  กลุ่มทุกกลุ่มยอ่มตอ้งสร้างขนบธรรมเนียมประเพณี (Culture) ของกลุ่มข้ึน เพื่อแสดงถึง
เอกลกัษณ์และเพื่อความเป็นระเบียบเรียบร้อย ความเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของกลุ่ม  
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 4.1  การเกดิขึน้ของกลุ่ม (Group Formation)  
  การรวมกลุ่มสามารถตอบสนองความตอ้งการท่ีมีอยูไ่ด ้(พงษพ์นัธ์  พงษโ์สภา, 2542: 5 
อา้งจาก นยัรัตน์  เหล่ียมวานิช, 2547: 22) โดยทัว่ไปการท่ีคนมาร่วมกนัเป็นกลุ่มกเ็พราะเขารู้วา่กลุ่ม
จะสามารถสนองความตอ้งการบางอย่างหรือหลายๆ อย่างให้แก่เขาได้แต่ถา้จะแยบกออกเป็น
เหตุผล แลว้กมี็อยูห่ลายประการดงัน้ี  คือ  
  4.1.1  บุคคลนั้นอาจถูกดึงเขา้กลุ่มโดยบุคคลท่ีเป็นสมาชิกของกลุ่มนั้นอยูแ่ลว้ ซ่ึงคนท่ี
ดึงจะคาดการณ์ไวล่้วงหนา้แลว้วา่การท่ีเขาไดเ้ก่ียวขอ้งกบับุคคลนั้นจะไดรั้บผลดี  
  4.1.2  บุคคลนั้นรู้สึกวา่จุดมุ่งหมายของกลุ่มนั้นมีผลท่ีคุม้ค่า  
  4.1.3  บุคคลนั้นเขา้ร่วมกลุ่มเพราะเขาพอใจท่ีจะไดมี้ความสัมพนัธ์กบัสมาชิกในกลุ่ม 
กิจกรรมของกลุ่มเป็นท่ีดึงดูดใจ  
  4.1.4  บุคคลนั้น ๆ อาจเขา้ร่วมกลุ่มเพื่อจุดมุ่งหมายทางออ้ม เช่น นกัธุรกิจเขา้ร่วมกลุ่ม
อาหารกลางวนั ไม่ใช่เพื่อการสงัคมอยา่งท่ีเป็นวตัถุประสงคข์องกลุ่ม แต่เพื่อผลการติดต่อทางธุรกิจ
เป็นสาํคญั  
 นอกจากน้ี สาเหตุของการเขา้ร่วมกลุ่มมีความสาํคญัคือ มนุษยจ์าํเป็นตอ้งอยูร่่วมกนั พึ่งพา
อาศยัและมนุษยทุ์กคนจาํเป็นตอ้งเป็นสมาชิกของกลุ่ม ดงันั้นจึงสามารถสรุปสาเหตุของการเขา้ร่วม
กลุ่มของมนุษยเ์ราไว ้ดงัน้ีคือ  
 1) เพื่อความพอใจในการเขา้ร่วมกิจกรรม (Pleasure form activities)  
 2) มีความสนใจในจุดมุ่งหมายของกลุ่ม (Attraction to the goal of group)  
 3) มีความสนใจสมาชิกในกลุ่ม (Interpersonal attraction)  
 4) เพื่อความรู้สึกมัน่คงปลอดภยั (A feeling of security) บุคคลท่ีเขา้ร่วมกนัเป็นกลุ่มจะทาํ
ให้สมาชิกทุกคนเกิดความรู้สึกอบอุ่น มีความปลอดภัย ซ่ึงจะมีผลทาํให้ขวญัและกาํลงัใจของ
สมาชิกทุกคนดี ทาํให้สมาชิกทุกคนอยู่ดว้ยกนัอย่างมความสุข ( เบ็ญจา  อ่อนทว้ม, 2531: 62 
อา้งถึงใน  นยัรัตน์  เหล่ียมวานิช, 2547:  22) 
 

4.2  การสร้างมนุษย์สัมพนัธ์ในกลุ่ม 
  มนุษยทุ์กคนย่อมตอ้งการการยอมรับจากกลุ่มและสังคมท่ีตนสังกดั เพราะมนุษยใ์ช้
สังคมเป็นท่ีดาํเนินกิจกรรมเพ่ือให้ไดม้าซ่ึงส่ิงท่ีตนตอ้งการ และการท่ีจะทาํใหง้านหรือกิจกรรมแต่
ละอย่างดาํเนินไปดว้ยดีมีผลงานตามตอ้งการย่อมตอ้งอาศยัความสัมพนัธ์ระหว่างสมาชิกในกลุ่ม
หรือสังคม (พรรณทิพย ์ ศิริวรรณบุศก์, 2531: 54-55) ไดก้ล่าวถึงองคป์ระกอบของการสร้าง
มนุษยส์ัมพนัธ์ุไวด้งัน้ี 
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  4.2.1  ตอ้งเช่ือความสามารถของกนัและกนัและมีความไวว้างใจ 
  4.2.2   สมาชิกพร้อมท่ีจะช่วยกนัเสมอ เพ่ือใหก้ารดาํเนินงานบรรลุเป้าหมายท่ีกาํหนดไว ้
  4.2.3  มีการติดต่อส่ือสารท่ีดีและสมํ่าเสมอ โดยพยายามทุกวิถีทางท่ีจะให้ทุกคนมี
โอกาสไดแ้สดงความคิดเห็นในปัญหา และงานของกลุ่ม 
  4.2.4  รู้จกัการทาํงานร่วมกนัอยา่งมีระบบ และเอ้ืออาทรต่อกนั  
  4.2.5  รู้จักใช้กระบวนการกลุ่มในการทาํงาน ให้สมาชิกทุกคนมีส่วนร่วมในการ
ทาํงานตามศกัยภาพ  
 

4.3  ปัจจัยทีมี่ผลต่อประสิทธิภาพของกลุ่ม 
 ในการทาํงานร่วมกนัเป็นกลุ่มนั้น ตอ้งอาศยัการทาํงานท่ีมีประสิทธิภาพของสมาชิก

กลุ่มจึงจะประสบผลสาํเร็จจะตอ้งอาศยัประสิทธิภาพของกลุ่มซ่ึงอาจเปล่ียนไปในทางท่ีดีข้ึนหรือ
ดอ้ยลงกไ็ด ้ข้ึนอยูก่บัปัจจยัต่างๆ หลายปัจจยั โดยปัจจยัท่ีสาํคญัท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพของกลุ่มมี 5 
ประการ ดงัน้ี (ถวิล  ธาราโภชน์, 2526: 143-148) 

 4.3.1  ตวับุคคล  หมายถึง  สมาชิกทุกคนท่ีอยู่ในกลุ่มซ่ึงจะเป็นตวัจกัรสําคญัในการ
ดาํเนินงานทุกอย่างของกลุ่ม ประกอบดว้ย ผูน้าํหรือหัวหนา้ เป็นผูท่ี้รับผลิตชอบของกลุ่มโดยตรง 
และเป็นผูด้าํเนินการวางแนวทางวางแผนงานของกลุ่มและผูต้ามหรือสมาชิก  

 4.3.2  จุดหมายของกลุ่ม ซ่ึงอาจกล่าวได้ว่าเป็นหัวใจของกลุ่ม จุดมุ่งหมายท่ีดีตอ้ง
สามารถตอบสนองความตอ้งการของสมาชิกทุกคนไดม้ากท่ีสุด 

 4.3.3  ค่านิยม เป็นองคป์ระกอบอนัหน่ึงท่ีจะช่วยกาํหนดทิศทางของกลุ่ม เพราะกลุ่มจะ
มีคุณค่ามากนอ้ยเพียงใด กข้ึ็นอยูก่บักลุ่มนั้นทาํถูกตอ้ง ตามค่านิยมของสมาชิกในกลุ่มหรือไม่ 

 4.3.4  ปทสัถานของกลุ่ม หมายถึง ระเบียบขอ้บงัคบั หรือกฎเกณฑท่ี์ใชเ้ป็นแนวทาง
ปฏิบติั สามารถแบ่งออกไดด้งัน้ี  

       1)  วิถีประชา เป็นแบบแผนท่ีเรายดึถือปฏิบติักนัจนเป็นประเพณี เกิดเป็นความเคย
ชิน เช่น การแต่งงาน การกิน เป็นตน้  

       2)  กฎศีลธรรม เป็นแบบแผนความประพฤติท่ียึดถือกนัในสังคมมีความสาํคญัสูง
กวา่วิธีประชา ผูใ้ดฝ่าฝืนจะไดรั้บการประณามอยา่งรุนแรงจากสังคมและสังคมก็จะไม่ยอมรับผูน้ั้น
เขา้พวก  

       3)  กฎหมาย เป็นระเบียบขอ้บงัคบัท่ีกาํหนดข้ึนในสังคม เพื่อควบคุมให้สังคมอยู่
ในความเรียบร้อย  
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 4.3.5  การส่ือสารภายในกลุ่ม กลุ่มจะตอ้งมีวิธีการท่ีทาํใหก้ารส่ือสารเกิดความเขา้ใจได้
ตรงกนั 

 สรุป ในชีวิตประจาํวนัของมนุษยใ์นสงัคมปัจจุบนัตอ้งอาศยัการรวมกลุ่มในการดาํเนิน
ทาํกิจกรรมต่างๆ โดยบุคคลแต่ละคนจะเป็นผูเ้ลือกท่ีจะเขา้กลุ่มกบับุคคลหรือองค์กรท่ีจะทาํให้
ตนเองไดรั้บความสะดวกและผลประโยชน์มากท่ีสุดโดยอยูใ่นกรอบแนวคิดของการพึงพอใจและ
แนวทางท่ีสอดคลอ้งกนัมีความเช่ือ และวิถีทางเดียวกนัเอ้ืออาทรกนั เพื่อการดาํรงอยู่ของกลุ่มท่ี
ตนเองไดเ้ลือกแลว้ 

  
4.4  การมีส่วนร่วม (Participation) 

  การมีส่วนร่วมโดยทัว่ไปหมายถึงการมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ การมีส่วนร่วมในการ
ปฏิบติัการ การมีส่วนร่วมในการรับผลประโยชน์ และการมีส่วนร่วมในการประเมินผลซ่ึงทุก
ขั้นตอนจะมีความสัมพนัธ์กนั โดยมุ่งเนน้การมีส่วนร่วมในขั้นตอนของการตดัสินใจเป็นประการ
สาํคญั 
  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเขา้ไปมีส่วนร่วมในกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงของสมาชิกแต่ละ
คน บางคร้ังอาจมาจากปัจจ ัยที่ต่างก ัน  ทั้งน้ีก็ข้ึนอยู่ก ับเหตุผลและความตอ้งการที่มีอยู่ของ
สมาชิกแต่ละคน (อาํนาจ อนันต์ชยั, 2526: 132  อา้งจาก นยัรัตน์  เหล่ียมวานิช)  ไดอ้ธิบายถึงการ
ท่ีคนเรามีความปรารถนาท่ีจะร่วมมือกนัทาํงานต่างๆ ดว้ยคามเตม็ใจนั้น เน่ืองมากจากอิทธิพลท่ีเป็น
ปัจจยัสาํคญั 5 ประการ คือ  

1) ความตอ้งการท่ีจะร่วมทาํตามกลุ่ม  
2) ความตอ้งการท่ีจะเป็นผูมี้ความสาํคญั  
3) ความตอ้งการท่ีจะไดรั้บผลประโยชน์  
4) ความตอ้งการท่ีจะทดลองกระทาํ  
5) ความตอ้งการท่ีจะแกต้วัหรือตอ้งการท่ีจะทดแทนความผดิพลาดท่ีเคยทาํมาในอดีต  

 นอกจากน้ี วุฒิชยั  จาํนง (2523:  166-167) ยงัไดก้ล่าวไวอี้กว่า การมีส่วนร่วม มาจาก
สาเหตุต่างๆไดแ้ก่  

 1)  ความศรัทธา ท่ีมีต่อความเช่ือถือบุคคลสาํคญั และส่ิงศกัด์ิสิทธ์ิจึงทาํให้มีความเต็ม
ใจ เขา้มามีส่วนร่วมในการทาํกิจกรรม ซ่ึงเป็นการกระทาํท่ีเกิดจากความสมคัรใจ  
  2)  ความแกรงใจท่ีมีต่อบุคคลท่ีเคารพนบัถือ หรือมีเกียรติยศ ตาํแหน่ง ทาํใหเ้กิดความ
เกรงใจท่ีจาํเป็นตอ้งเขา้มามีส่วนร่วมดว้ย ซ่ึงเป็นการกระทาํท่ีเกิดจากความสมคัรใจ  
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 3)  อาํนาจบงัคบัท่ีเกิดจากบุคคลท่ีมีอาํนาจเหนือกว่า ซ่ึงเป็นการกระทาํท่ีไม่ไดเ้กิดจาก
ความสมคัรใจ  

 
4.5  ลกัษณะของการมีส่วนร่วม  
 การมีส่วนร่วม เป็นการเปิดโอกาสให้แต่ละคนได้เรียนรู้จากกิจกรรมท่ีตนเอง

ปฏิบติัการไดมี้ส่วนร่วมในกิจกรรมท่ีมีผลกระทบต่อตนเอง ต่อท่ีอยูอ่าศยั ต่อกลุ่ม ต่อสังคม และต่อ
งานอาชีพ ทาํใหมี้โอกาสเรียนรู้โดยตรงจากกิจกรรมท่ีปฏิบติั เป็นการเพิ่มความรู้ความสามารถและ
ความชาํนาญมากยิ่งข้ึน (พิมานา  บูรณินทุ, 2536: 29) ไดแ้ย่งลกัษณะของการมีส่วนร่วมของ
ประชาชนต่อกิจกรรมต่างๆ ประการไปดว้ย การมีส่วนร่วมโดยการเป็นสมาชิกลุ่ม มีส่วนร่วมโดย
การเป็นผูเ้ขา้ประชุมกลุ่ม มีส่วนร่วมโดยการเป็นผูส้นบัสนุนเงินให้แก่กลุ่ม มีส่วนร่วมโดยการเป็น
กรรมการบริหารกลุ่มและการมีส่วนร่วมโดยการเป็นประธาน หรือผูน้าํกลุ่ม  

   การรวมกลุ่มนับเป็นการตอบสนองความตอ้งการของสมาชิก แต่ในขณะเดียวกัน 
สมาชิกก็ตอ้งเขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมกลุ่ม ซ่ึงอาจจะแตกต่างกนัออกไปตามความพร้อมและ
ความพอใจของสมาชิก ทั้งน้ีก็เพื่อให้กลุ่มบรรลุวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้ซ่ึงจะส่งผลให้สมาชิกไดรั้บ
การตอบสนองความตอ้งการท่ีมีอยูเ่ช่นกนั (บญัชร  แกว้ส่อง, 2539: 112) ไดก้ล่าวว่าการมีส่วนร่วม
สามารถแยง่ออกตามระดบัความเขม้ของการมีส่วนร่วมไดเ้ป็น 3 ระดบัคือ  

  ระดบัท่ี 1  ระดบัการมีส่วนร่วมเทียม (Pseudo – participation) หรือการมีส่วนร่วม
แบบถูกกะทาํ (Passive participation) การมีส่วนร่วมในระดบัน้ีผูเ้ขา้ร่วมไม่มีอาํนาจใดๆ ในการ
ตดัสินใจ แต่เป็นฝ่ายกระทาํตามการตดัสินใจของบุคคลอ่ืนเท่านั้น  

       ระดบัท่ี 2  ระดบัการมีส่วนร่วมบางส่วน (Partial participation) การมีส่วนร่วมใน
ระดบัน้ี ผูเ้ขา้ร่วมมีส่วนในการเสนอความคิดเห็น แต่อาํนาจในการตดัสินใจจะอยูท่ี่บุคคลอ่ืน  

       ระดบัท่ี 3  ระดบัการมีส่วนร่วมท่ีแทจ้ริง (Genuine participation) การมีส่วนร่วมใน
ระดบัน้ี ความคิดเห็นของบุคคลท่ีเขา้ร่วมไดรั้บการรับฟัง และยอมรับเป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงแสดงให้
เห็นวา่อาํนาจการตดัสินใจอยูท่ี่ผูเ้ขา้ร่วมนั้นเอง  
 
 

5.  เศรษฐกจิชุมชนด้วยกระบวนการชุมชนเข้มแขง็  

 การบริหารและการพฒันาประเทศดว้ยระบบเศรษฐกิจ โดยยึดปรัชญาการพึ่งตนเองและ
การกระจายรายไดสู่้ชุมชน ดงันั้นชุมชนจะเจริญข้ึนหรือเส่ือมลงก็ข้ึนอยูก่บัรากฐานของเศรษฐกิจ
และการพฒันาเศรษฐกิจของชุมชนให้ดีและก้าวหน้านั้นก็ข้ึนอยู่กับชีวิตของคนในชุมชน ดังท่ี 
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(สังคิต  พิริยรังสรรค,์ 2542: 156 อา้งถึงใน นยัรัตน์  เหล่ียมวานิช, 2547: 29) ไดเ้สนอแนวคิด
เก่ียวกับเศรษฐกิจชุมชนพ่ึงตนเอง ไว้ในงานสัมมนาทางวิชาการ ประจําปี 2542 ของคณะ
เศรษฐศาสตร์ มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์ ซ่ึงสรุปไดด้งัน้ี เศรษฐกิจชุมชนพ่ึงตนเองเป็นการประยกุต์
ปรัชญาทางพุทธศาสนากับแนวคิดทางเศรษฐกิจเขา้ไวด้้วยกัน โดยเป็นการนําเอาคาํสอนทาง
พระพทุธศาสนาท่ีวา่ตนเป็นท่ีพึ่งแห่งตนมาประยกุตใ์ช ้ 
 ตามแนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองน้ีเห็นว่า เราจาํเป็นตอ้งมีการบริโภคเพราะฉะนั้น
พื้นฐานท่ีสุดของคนก็คือการผลิต โดยหากชุมชนสามารถทาํการผลิตอาหารเอาไวบ้ริโภคใน
ครอบครัว ไดอ้ย่างพอเพียง เกษตรกรก็จะเป็นฝ่ายกาํหนดต่อตลาดไดว้่าจะนาํผลผลิตส่วนท่ีเหลือ
จากการบริโภคออกมาขายสู่ตลาดในจาํนวนเท่าใดและราคาเท่าใด และผลผลิตส่วนเกินทั้งหมดท่ี
ออกสู่ตลาดคือกาํไรของเกษตรกร ซ่ึงจะเห็นว่าเกษตรกรจะเป็น “ผูก้าํหนด” หรือ “ตวักระทาํ” ต่อ
ตลาด ซ่ึงต่างจากแนวคิดของระบบเศรษฐกิจตลาดหรือเศรษฐกิจแบบทุนนิยม (Market Economy) 
ท่ีให้ผูผ้ลิตฝากความหวงัไวก้บั “กลไกลของราคา” ซ่ึง “อุปสงค”์ และ “อุปทาน” จะทาํหนา้ท่ีของ
มนัโดยอตัโนมติั เกษตรกรทาํการผลิตเพื่อนาํไปขายแลว้เอาเงิน ไปซ้ือสินคา้มาบริโภค โดยอยู่
ภายใตก้ลไกของราคา แต่หากราคาของสินคา้ท่ีเกษตรกรไปซ้ือเพ่ิมข้ึนเร็วกว่าราคาของผลผลิตท่ี
เกษตรกรนาํไปขาย สุดทา้ยเกษตรกรก็ตอ้งตกอยูภ่ายใตภ้าวการณ์เป็นหน้ีซ่ึงเป็นผลทาํใหเ้กษตรกร
ไม่สามารถพึ่งตนเองไดใ้นท่ีสุด  
 ปรัชญาเศรษฐกิจชุมชนพ่ึงตนเองไม่ไดป้ฏิเสธ ลทัธิปัจเจกชนนิยม ของเศรษฐกิจตลาด 
สาํนกัเศรษฐกิจชุมชนพ่ึงตนเองเนน้การรวมกลุ่มของชาวบา้นระดบัชุมชน หมู่บา้นและตาํบล และ
สนบัสนุนส่งเสริมใหชุ้มชนชาวบา้นท่ีปรารถนาจะกา้วพน้จากระดบัการผลิตเพียงเพื่อพออยูพ่อกิน
ให้กา้วไปสู่ระดบัการแลกเปล่ียนให้เป็นทั้งเจา้ของทุน หรือผูป้ระกอบการทางเศรษฐกิจเอง ซ่ึง
แนวคิดน้ีเสนอว่า ทั้งวตัถุดิบ แรงงาน ทกัษะ ทุน และยุทธศาสตร์ ทางธุรกิจจะตอ้งอยู่ภายใตก้าร
ตดัสินใจดว้ยตนเองของสมาชิกชุมชน (Self – determination) แนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเอง
ไม่ไดป้ฏิเสธเสรีภาพของเกษตรกร แต่ละคนท่ีจะเขา้ไปซ้ือ – ขาย แลกเปล่ียนสินคา้กบัเศรษฐกิจ
ตลาด แต่การรวมตวัเป็นกลุ่มกอ้นของชาวบา้นเป็นเง่ือนไขท่ีจาํเป็นและขาดเสียไม่ได ้หากชุมชน
ขาดการรวมตวัเศรษฐกิจตลาดจะทาํลายชุมชน แต่ในท่ีสุดเศรษฐกิจตลาดจะป่ันป่วนเพราะกาํลงัซ้ือ
ของคนในประเทศจะไม่เพียงพอ ในทางตรงขา้มหากชุมชนเขม้แขง็ ชุมชนจะสนบัสนุนคํ้าจุนระบบ
เศรษฐกิจภายในประเทศให้เข้มแข็งตามไปด้วย เพราะชุมชนมีกาํลังซ้ืออย่างเพียงพอ ระบบ
เศรษฐกิจตลาดเน้นการแข่งขนัความมีประสิทธิภาพสูงสุดของการผลิต เพื่อให้ผูป้ระกอบการท่ี
แขง็แกร่งท่ีสุดเท่านั้นสามารถอยูใ่นตลาดและรับกาํไรเป็นส่ิงตอบแทนไปส่วนผูบ้ริโภคความพอใจ
สูงสุดในการบริโภคเป็นความสาํคญัสูงสุดนัน่ก็คือแนวคิดของเศรษฐกิจตลาดท่ีอยูท่ี่วตัถุซ่ึงเป็นทั้ง
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กาํไรของผูป้ระกอบการและความพอใจในการบริโภคของผูบ้ริโภค ดัชนีวดัความเจริญทาง
เศรษฐกิจของประเทศชาติภายใตร้ะบบน้ีคือ ผลิตภณัฑม์วลรวมประชาชาติ ท่ีวดัออกมาในรูปมูลค่า
ของเงินทั้งส้ิน  
 ระบบเศรษฐกิจแบบพึ่งตนเอง คือชุมชนท่ีใชคุ้ณธรรมและวฒันธรรมดั้งเดิมของไทย เป็น
แกนกลางในการทาํกิจกรรมทางเศรษฐกิจ สัจจะ การทาํความดี ความมีเมตตา การเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ ่
การมีความสมานฉันท์ เป็นทั้งการประพฤติปฏิบติัทางดา้นสังคม และเป็นมิติการทาํธุรกิจของ
ชุมชนในเวลาเดียวกนัดว้ย การทาํธุรกิจของภาคเศรษฐกิจชุมชนแบบพึ่งตนเองไม่ไดแ้บ่งแยกความ
สมเหตุสมผลในการทาํธุรกิจออกจากคุณงามความดีและความสมานฉนัทข์องชุมชน หรือกล่าวได้
วา่ถูกกาํกบัดว้ยคุณธรรม 
 
 ชุมชนเข้มแข็ง 
 ชุมชนเขม้แข็งเป็นปรัชญากระบวนการท่ีไม่ได้เกิดข้ึนจากบุคคลหรือกลุ่มคนแต่เป็น
กระบวนการท่ีตอ้งมาจากความตั้งใจของทุกคนในชุมชนนั้นๆ โดยเร่ิมจากการคน้พบศกัยภาพของ
ชุมชน แนวทางการพฒันาภูมิปัญญาของคนในชุมชน และการจดัการกบัทรัพยากรในทุกดา้นท่ี
ชุมชนมีอยู่อย่าเหมาะสม ทั้งน้ีก็เพื่อให้ชุมชนสามารถอยูไ่ดด้ว้ยตนเองไดใ้นระยะยาวอย่างแทจ้ริง 
(ธีระพงษ ์ แกว้หาวงษ,์ 2544: 49 อา้งถึงใน นยัรัตน์  เหล่ียมวานิช, 2547 : 30) ไดก้ล่าวไวว้่า ชุมชน
เขม้แขง็ตอ้งประกอบดว้ย 
  1)  ภูมิปัญญา และความรู้ท่ีสืบสานและประยุกต์ให้สอดคลอ้งต่อการเปล่ียนแปลงจาก
ภายนอก 

2)  องคก์รชุมชนและกลุ่มผูน้าํท่ีมีคุณธรรมและภูมิปัญญา รวมถึงการจดัตั้งกลุ่ม และจดั
ระเบียบในชุมชน 
 3)  เวทีการเรียนรู้และกระบวนการเรียนรู้อย่างต่อเน่ืองเพื่อให้เท่าทนัต่อการเปล่ียนแปลง
และการบุกรุกจากภายนอก  
 

6.  แนวคดิเกีย่วกบัผลติภณัฑ์ผ้าทอเกาะยอ 
 

ผา้ทอ เป็นงานศิลปหัตถกรรมพ้ืนบา้นท่ีมีอยูท่ ัว่ไปในทุกภูมิภาคของประเทศไทย คนไทย
ในทุกภูมิภาครู้จกัทอผา้กนัมาชา้นานแลว้แต่ไม่ปรากฏหลกัฐานแน่ชดัวา่มีการทอผา้กนัมาตั้งแต่เม่ือใด 
อยา่งไรกต็าม จากหลกัฐานทางโบราณคดีท่ีขดุคน้พบในประเทศไทยหลายแห่งทาํใหส้ันนิษฐานได้
วา่คนไทยน่าจะรู้จกัทอผา้ข้ึนมาใชแ้ลว้ตั้งแต่ยคุก่อนประวติัศาสตร์  
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พบหลกัฐานท่ีสาํคญัทางโบราณคดีท่ีบริเวณบา้นเชียง จงัหวดัอุดรธานี เช่น พบกาํไลสาํริด 
ซ่ึงมีสนิมเป็นเศษผา้ติดอยูก่บัคราบสนิมนั้น นกัวิทยาศาสตร์อธิบายว่า สนิมเป็นตวักดักร่อนโลหะ
ซ่ึงเป็นอนิทรียว์ตัถุไวไ้ม่ให้เส่ือมสลายไปตามกาลเวลา ท่ีแหล่งบา้นเชียงน้ีเรายงัพบแวดินเผา (เป็น
เคร่ืองมือท่ีใชป่ั้นดา้ย ทาํจากดินเผา) ซ่ึงเป็นอุปกรณ์การป่ันดา้ยแบบง่ายๆ และพบลูกกล้ิงแกะลาย
สําหรับใช้ทาํลวดลายบนผา้เป็นจาํนวนมาก จึงทาํให้พอจะสันนิษฐานได้ว่า มนุษยอ์าศยัอยู่ใน
บริเวณบา้นเชียง เม่ือ 2,000-4,000 ปีมาแลว้ รู้จกัการป่ันดา้ย ทอผา้ ยอ้มสี และพิมพล์วดลายบนผา้
อีกดว้ย (สาวิตรี  สุวรรณสถิต, 2539: 102) 

จากหลกัฐานดงักล่าวน้ีแสดงให้เห็นว่าคนไทยน่าจะรู้จกัทอผา้กนัมาแลว้แต่คร้ังโบราณ
ปัจจุบนัในภูมิภาคต่าง ๆ ของประเทศไทยก็ยงัคงมีการทอผา้พื้นบา้นกนัอยูม่าก ผา้พื้นบา้นบางอยา่งมี
ช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จกักนัดีทัว่ไป เช่น ผา้แพรวา จงัหวดักาฬสินธุ์ ผา้ไหมมดัหม่ี ซ่ึงเป็นผา้ท่ีมี
การทอกนัอยูท่ ัว่ไปในหลายจงัหวดัของภาคอีสาน ส่วนในภาคใตน้ั้นก็มีผา้ทอพื้นบา้นซ่ึงเป็นท่ีรู้จกั
กนัทัว่ไปอยูม่าก เช่น ผา้ยกเมืองนครศรีธรรมราช ผา้ไหมพมุเรียง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี ผา้ทอนาหม่ืนศรี 
จงัหวดัตรัง ผา้ทอเกาะยอ จงัหวดัสงขลา เป็นตน้ ในบรรดาผา้ทอพื้นบา้นต่าง  ๆของภาคใตน้ั้นผา้ทอเกาะยอ
นบัไดว้่าเป็นผา้ทอพื้นบา้นชนิดหน่ึงท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกักนัทัว่ไป และยงัคงมีการสืบทอดการทอ
กนัมาจนถึงปัจจุบนั 

 
6.1  ผ้าทอเกาะยอ 

  ผา้ทอเกาะยอเป็นภูมิปัญญาท่ีมีการสอนสืบทอดกนัมายาวนาน แต่ไม่พบหลกัฐาน
ปรากฏแน่ชดัว่า ทอกนัมาตั้งแต่เม่ือใด มีเพียงเพลงกล่อมเด็กเก่าแก่ หลายบทท่ีแสดงให้เห็นถึงค่านิยม
และวฒันธรรมการทอผา้ของชาวเกาะยอ ซ่ึงคนเฒ่าคนแก่บนเกาะยอเล่าว่า เขาไดฟั้งเพลงกล่อมเด็ก
เหล่าน้ีมาจากยายอีกคร้ังหน่ึง มีอยูห่ลายเพลง เช่น (สุธิวงศ ์ พงศไ์พบูลย,์ 2524) 
 
                                           เพลงบา้นน้ี 
   ฮาเออ้ บา้นน้ีเหอ เขาวา่มีสาวมาก  
   สาวครกสาวสาก สาวเชียกสาวปอ  
   สาวโหกสาวฝ้าย สาวไม่รู้ทอ  
   สาวเชียกสาวปอ สาวไม่รู้ทอโหก เออ้ เหอ  
           เพลงทอโหก  
   ฮาเออ้ทอโหกเหอ ทอฟืมสามสิบหา้  
   กม้ลงแลเน้ีอผา้ รูหางรวดน้ิวกอ้ย 
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   ทาํพรือพี่เณรเหอ ตวัขา้ยงัรู้นอ้ย  
   รูหางเท่าน้ิวกอ้ย ตวัขา้ยงัรู้นอ้ย เออ้ เหอ เหลย  
   ฮฮาเออ้ ทอโห เหอ ทอฟืมสามสิบเส  
   นํ้าไหลนองใหเ้ก ทอเป็นลายลูกหวาย 
   ผนืหน่ึงจะทอนุ่ง ผนืหน่ึงจะทอขาย  
   ทอเป็นลายลูกหวาย ขายเจา้ไม่พอ เออ้ เหอ กนั  
 
 จากเพลงกล่อมเด็กดงักล่าว มีการกล่าวถึงการทอผา้ วิธีการทอผา้และลายผา้ของชาวเกาะ
ยอ ซ่ึงถือเป็นการบนัทึกอยา่งหน่ึงท่ีเป็นการใหค้วามรู้เร่ืองการทอผา้ยงัคงอยูแ่ละสืบต่อกนัมาจนถึง
ปัจจุบนั และแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของการทอผา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัวิถีชีวิตจนชาวบา้นนาํมาขบัร้อง
เป็นเพลงกล่อมเด็ก และนอกจากจะมีการนาํการทอผา้มาเก่ียวของกบัการขบักล่อมเด็กแลว้ ในวิถี
ชีวิตประจาํวนัการนาํผา้ทอเกาะยอมาใชป้ระโยชน์และเป็นวฒันธรรมท่ีสืบทอดกนัมา ก็ยงัมีอีก
หลายด้าน เช่น สมยัก่อน ชาวเกาะยอจะบรรจงทอผา้ผืนงามเป็นผา้นุ่งเพื่อให้นาคใช้นุ่งในงาน
อุปสมบท และยงัคงสืบทอดกนัมาจนถึงปัจจุบนัยงัมีให้เห็นกนัอยู่ไม่น้อย และการทอผา้เพื่อห่ม
พระเจดียบ์นเขากุฏิ ในวนัแรม 15 คํ่า เดือน 6 ปัจจุบนัก็ยงัใชอ้ยู ่โดยชาวบา้นไดร้วมเงินร่วมทาํบุญ 
มีการมอบหมายให้กลุ่มทอผา้ราชวตัถแ์สงส่องหลา้ท่ี  1  เป็นผูท้อผา้เกาะยอข้ึนมีความยาวทั้งส้ิน 
13 หลา แลว้นาํผา้นั้นไปห่มรอบองคพ์ระเจดีย ์ซ่ึงชาวเกาะยอให้ความเคารพต่อสถานท่ีศกัด์ิสิทธ์ิ
และเป็นการสืบทอดพระศาสนาเช่ือกนัว่าจะไดกุ้ศลมาก และเม่ือเสร็จพิธีกรรม ชาวบา้นก็จะ แบ่ง
ผา้ห่มนั้นออกเป็นส่วนๆ แลว้แจกจ่ายกนัไปบูชา ถือกนัมากวา่จะทาํมาคา้ขายดี และมีสิริมงคลสูง 
 ปัจจุบนัแมผ้า้ทอเกาะยอจะลดบทบาทลงจากแต่ก่อนที่เคยทอเพื่อใชใ้นชีวิตประจาํวนั 
มาเป็นการทอเพื่อจาํหน่าย หรือเพื่อสวมใส่ในโอกาสสาํคญั เน่ืองจากปัจจุบนัมีผา้สาํเร็จรูปท่ีราคา
ถูกและสะดวกในการใช้สอยมากกว่าผา้ทอเกาะยอ ท่ีจะตอ้งนาํไปตดัเยบ็ผ่านขั้นตอนอีกหลาย
ขั้นตอนกว่าจะสวมใส่ได ้ผา้ทอเกาะยออีกประเภทท่ียงัใชอ้ยู่ในปัจจุบนัเกือบทุกบา้น ชาวเกาะยอ
เรียก “ผา้ชุบ” หรือ “ผา้ซกันํ้ า” ซ่ึงก็คือ ผา้ขาวมา้นั้นเอง ชาวเกาะยอจะใชเ้ป็นผา้เอนกประสงค ์คือ 
ใชเ้ป็นผา้นุ่ง ผา้เช็ดตวั ผา้โพกหัวกนัความร้อนจากแสดงแดด ใชท้าํเปลไกวเด็กทารกเป็นตน้ใน
ปัจจุบนักระแสการอนุรักษผ์า้ไทยไดรั้บการตอบรับอยา่งสูงในสังคมไทยรวมทั้งในจงัหวดัสงขลา 
โดยหน่วยงานราชการต่างๆ ใหก้ารสนบัสนุนและขอความร่วมมือใหบุ้คลากรในสังกดัแต่งกายดว้ย
ผา้ไทย กระแสความนิยมผา้เกาะยอจึงไดรั้บความนิยมอย่างสูงและสามารถสร้างรายไดอ้ย่างดีแก่
ชาวบา้นเกาะยอในการทอผา้จาํหน่ายอีกคร้ังหน่ึง   
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 การทอผา้เกาะยอ มีลักษณะการผลิตเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน ผลิตเพ่ือจาํหน่าย
ผูป้ระกอบการทอผา้เกาะยอจึงแบ่งไดเ้ป็น 3 กลุ่มไดแ้ก่ กลุ่มผูผ้ลิตอิสระ ผลิตดว้ยตนเองทุกขั้นตอน  
กลุ่มทอผา้ เป็นการรวมตวักนัเป็นกลุ่ม โดยกลุ่มจะเป็นผูจ้ดัหาวสัดุ และ เคร่ืองมือ เม่ือทอเสร็จแลว้
จะจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์นนามกลุ่ม และแรงงานรับจา้งทอผา้เพียงอยา่งเดียว ผูจ้ดัตอ้งจดัหาวสัดุ
อุปกรณ์ใหท้ั้งหมด  

การถ่ายทอดความรู้การทอผา้ ชาวเกาะยอไดรั้บการถ่ายทอดมาจากบรรพบุรุษ โดยบิดา
มารดา เคยทอผา้มาก่อน หรืออาศยัอยูใ่นชุมชนท่ีมีการทอผา้ การฝึกหัดของผูเ้ร่ิมทอเร่ิมเรียนรู้จาก 
บิดา มารดา ญาติพี่นอ้ง และไดรั้บการฝึกจากหัวหนา้กลุ่ม หรือนายจา้ง หลงัจากนั้นจะใชว้ิธีฝึกฝน
ดว้นตนเอง จนสามารถประกอบอาชีพได ้ซ่ึงมีทั้งประกอบเป็นอาชีพหลกัและอาชีพเสริม  

ปลายปี พ.ศ. 2531 หลงัการเปิดใชส้ะพานติณสูลานนท ์อุตสาหกรรมการทอผา้ในเกาะยอ
ค่อยๆ ซบเซาลง เพราะการคมนาคมท่ีสะดวกข้ึน และการเปล่ียนแปลงค่านิยมในการประกอบ
อาชีพของชาวเกาะยอ คนรุ่นหนุ่มสาวไดห้นัไปประกอบอาชีพรับจา้งในโรงงานอุตสาหกรรม หรือ
เป็นบริกรตามร้านอาหาร ซ่ึงเปิดข้ึนมากมายบนเกาะยอ มีการเปิดร้านคา้ผา้ทอจากโรงงานท่ีมีความ
ละมา้ยคลา้ยคลึงกบัผา้ทอเกาะยอ แต่มีราคาถูกกว่าผา้ทอเกาะยอ จึงเป็นท่ีนิยมของผูซ้ื้อ ผา้เกาะยอ
ขายได้น้อยลง เป็นเหตุให้ผูป้ระกอบอาชีพทอผา้ลดน้อยลง รวมทั้งมีผูท่ี้มีความสามารถในการ
เตรียมเสน้ยนืหรือเกบ็ดอกและลายลดจาํนวนลง  

หลงัวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศในปี พ.ศ.2540 รัฐบาลไดร้ณรงคใ์หข้า้ราชการและบุคคล
ทัว่ไปใชผ้า้ไทย เพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของการฟ้ืนฟเูศรษฐกิจ บุคลากรและขา้ราชการในหน่วยงานต่าง ๆ 
จึงหนัมาใหค้วามสนใจผา้ทอเกาะยอเป็นจาํนวนมาก นกัท่องเท่ียวท่ีมาเท่ียวจงัหวดัสงขลาไดซ้ื้อหา
ผา้ทอเกาะยอเป็นของท่ีระลึกมากมาย ผา้เกาะยอจึงไดรั้บความนิยมข้ึนมาอีกคร้ังหน่ึง แต่กระนั้น
แลว้ ผา้ทอเกาะยอก็ยงัจดัว่าเป็นสินคา้ที่หาซ้ือไดเ้ฉพาะทอ้งถิ่นยงัไม่สามารถที่จะขยายวงของ
การจดัจาํหน่ายใหก้วา้งออกไปยงัภาคอ่ืนๆ ไดย้งัไม่ทัว่ถึงนกั  

จากเอกสารเก่ียวกบัประวติัความเป็นมาของผา้ทอเกาะยอสรุปไดว้า่ การทอผา้ของชาวเกาะยอ
มีมาชา้นานแลว้แต่ไม่มีปรากฏหลกัฐานท่ีแน่ชดัว่าเร่ิมมีการทอผา้กนัมาตั้งแต่เม่ือใด การทอผา้นั้น
ผูท้อตอ้งใชค้วามสามารถ ความอดทนและความตั้งใจเป็นอย่างมาก เน่ืองจากงานทอผา้เป็นงาน
หตัถกรรมท่ีตอ้งใชค้วามประณีตและผูท้อตอ้งมีความรู้ความชาํนาญเป็นพิเศษดว้ย ทาํใหใ้นปัจจุบนั
มีผูมี้ความชํานาญในการทอผา้ลดน้อยลง แต่เม่ือได้รับการสนับสนุนจากภาครัฐ ก็จะทาํให้
สถานการณ์ของผา้ทอเกาะยอดีข้ึน จนในปัจจุบนัผลิตภณัฑจ์ากผา้ทอเกาะยอยงัคงไดรั้บความนิยม
อย่างแพร่หลาย มีการพฒันาผลิตภณัฑต่์างๆ ข้ึนอีกมากมาย และร้านคา้ในการจดัจาํหน่ายก็มีเพิ่ม
มากข้ึน ประกอบกบัการพยายามเลือกหาวิธีการกระจายสินคา้ใหมี้การเขา้ถึงผูบ้ริโภคใหม้ายิง่ข้ึน 
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 6.2  การพฒันาผลติภัณฑ์ผ้าทอเกาะยอเป็นผลติภัณฑ์ OTOP 
  เป็นท่ีทราบกนัดีว่าผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอเป็นงานหัตถกรรมท่ีอาศยัภูมิปัญญา และมี
การดาํเนินการผลิตจากฝีมือชาวบา้นตาํบลเกาะยอซ่ึงมีความสวยงามทั้งลวดลายและสีสัน ผูบ้ริโภค
นิยมมาซ้ือเพ่ือนาํไปใชต้ดัเยบ็เส้ือผา้ และนาํไปเป็นของฝากของขวญักบัญาติผูใ้หญ่ในโอกาสต่างๆ 
ซ่ึงนั้นกเ็ป็นการดาํเนินกิจกรรมในรูปแบบของชาวบา้นมาโดยตลอด ซ่ึงอาจจะทาํใหไ้ม่ไดรั้บความ
สะดวกในดา้นการประชาสัมพนัธ์หรือการเผยแพร่ผลิตภณัฑ์ผา้ทอเกาะยอเท่าใดนัก จนกระทั้ง
ภาครัฐ ไดมี้การส่งเสริมนโยบายผลิตภณัฑชุ์มชน และโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์(OTOP) 
ข้ึนมา ก็ทาํให้ผลิตชุมชนต่างๆ ไดมี้แรงผลกัดนัในการผลิตผลิตภณัฑ์ ซ่ึงรวมไปถึงผลิตภณัฑ์
ผา้ทอเกาะยอดว้ยเช่นกนั   
  6.2.1  โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
      โครงการ “หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ”์ เป็นโครงการหน่ึงท่ีรัฐบาลจดัทาํข้ึนเพื่อให้
ชุมชนหรือตาํบลใชศ้กัยภาพหรือพลงัท่ีมีอยูแ่กปั้ญหาของตนเองดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละพฒันา
ทอ้งถิ่นที่มีอยู่ในชุมชนให้มีเอกลกัษณ์ดีเด่น แสดงถึงภูมิปัญญาและของดีที่อยู่ตามธรรมชาติ 
ซ่ึงสมควรท่ีจะนาํออกมาเผยแพร่ แสดงถึงความภาคภูมิใจของคนในตาํบลท่ีไดพ้ฒันาให้เกิดข้ึน และ
รักษาไวเ้พ่ือให้ชนรุ่นหลงัไดเ้ขา้ไปสัมผสัและศึกษา และสามารถเช่ือมโยงกนัเป็นเครือข่ายพฒันา
ไปสู่ธุรกิจชุมชนอนัเป็นอีกแนวทางหน่ึงในการกอบกูบ้า้นเมืองใหพ้น้จากภาวะวิกฤตได ้(กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์, 2544: 63) 
 แนวคิดหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ์ เป็นแนวคิดท่ีจะสร้างความเจริญให้แก่ชุมชนเป็นการ
สร้างอาชีพนําไปสู่การมีรายได้ท่ีมัน่คงและต่อเน่ืองเพ่ือให้ประชาชนพึ่งตนเองได้ในท่ีสุดและ
โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑไ์ม่ไดห้มายความว่า 1 ตาํบล มีเพียง 1 ผลิตภณัฑ ์แต่ความหมาย
กวา้งกวา่นั้นคือ บางผลิตภณัฑอ์าจรวมกนั 2 ตาํบล ใกลเ้คียงกไ็ด ้ 
  6.2.2  นโยบายของโครงการหน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์
      โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑมี์นโยบายหลกั 3 ประการ ดงัน้ี  
      1)   มาตรฐานผลิตภณัฑคุ์ณภาพระดบัโลก 
                          ผลิตภณัฑ์ท่ีผลิตข้ึนตอ้งมีคุณภาพไดม้าตรฐาน มีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง
สอดคลอ้ง กบัวฒันธรรม และมีจุดเด่นเฉพาะเป็นท่ียอมรับของตลาดภายในประเทศ และตลาดโลก  

2)  มีเอกลกัษณ์ท่ีลือช่ือเพียงหน่ึงเดียว  
           ชุมชนตอ้งมีการระดมความคิดในการคิดคน้ และพฒันาผลิตภณัฑเ์พ่ือใหไ้ด้

ส่ิงท่ีดีท่ีสุดเท่าท่ีจะช่วยกนัทาํได ้โดยคาํนึงถึงการร้ือฟ้ืนวฒันธรรมประเพณีในแต่และทอ้งถ่ินให้
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สอดคลอ้งอยา่งเหมาะสมไม่ซํ้ าแบบกนั และเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของหมู่บา้นหรือตาํบลให้เป็นท่ี
ยอมรับทัว่ไป 

3) พฒันาทรัพยากรมนุษยแ์ละการปรับปรุงเทคโนโลย ี
   การสร้างบุคคลท่ีมีความคิดกวา้งไกล มีความรู้ความสามารถให้เกิดข้ึนใน

สังคม มีการวางแผนการตลาด มุ่งเน้นการผลิต และการบริกาโดยคาํนึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลัก 
(กระทรวงมหาดไทย, 2544: 122) 
    ผา้ทอเกาะยอมีความสอดคลอ้งกบันโยบายน้ี เพราะในการผลิตผา้ทอเกาะยอ
มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัและมีช่ือเสียง มีหลกัแหล่งในการผลิตเพียงแห่งเดียว และยงัเป็นการสืบสาน
ในดา้นศิลปวฒันธรรมดา้นภูมิปัญญาไดเ้ป็นอยา่งดี  

 6.2.3  กิจกรรมหลกัของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
    โครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑมี์กิจกรรมหลกั 3 ประการ ดงัน้ี  
     1)  ขยายสินคา้ทอ้งถ่ินไปยงัตลาด ผลิตภณัฑท่ี์ผลิตตอ้งสอดคลอ้งกบัวฒันธรรม

ประเพณีทอ้งถ่ิน เพื่อเป็นการอนุรักษ์และเป็นจุดเด่นของทอ้งถ่ิน รวมทั้งการพฒันาคุณภาพเพื่อ
ขยายตลาดออกสู่เครือข่ายทอ้งถ่ิน ภาคเมือง และตลาดโลก 
   2)  ผลิตและคิดคน้ข้ึนเองในทอ้งถ่ิน โดยอาศยัความรู้ความสามารถของคนใน
ชุมชนให้ความร่วมมือกนัรับผิดชอบ มีหน่วยงานของจงัหวดั กระทรวง กรม กอง เป็นผูค้อยให้
คาํแนะนาํ และคอยใหก้ารสนบัสนุนในดา้นของเทคโนโลย ีและการคิดคน้อุปกรณ์หรือเคร่ืองมือต่างๆ  

    3)   การสร้างบุคลากรท่ีมีคุณภาพของทอ้งถ่ิน โดยทอ้งถ่ินนั้นๆ ตอ้งมีการเลือก
เฟ้นบุคลากรท่ีมีความรู้ สามารถมองการณ์ไกล สามารถวางแผนงานในระยะยาวเป็นท่ียอมรับของ
คนในทอ้งถ่ินข้ึน แลกเปล่ียนความคิดเห็นเพื่อช่วยกนัแกปั้ญหา และพฒันาผลิตภณัฑท่ี์จะผลิต 

  และการจะเลือกเฟ้นช่างทอผา้เก่าแก่ของเกาะยอไดรั้บการเลือกเป็นครูภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ินในการทอผา้ นั้นคือ นายกร้ิม  สินธุรัตน์ ซ่ึงไดรั้บการสืบทอดภูมิปัญญาการทอผา้มาจาก
บิดามารดา และครูทอผา้ท่ีมีฝีมือมาก่อน และในปัจจุบนั นายกร้ิม  สินธุรัตน์ ไดท้าํการถ่ายทอดวิชา
ความรู้ดา้นการทอผา้ให้กบัคนรุ่นต่อๆ จนถึงปัจจุบนั ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบั กิจกรรมหลกัของ
โครงการในดา้นการเลือกเฟ้นบุคคลท่ีมีคุณค่าในดา้นการทอผา้เกาะยอ เป็นอยา่งยิง่  
  6.2.4  พลงัขบัเคล่ือนของโครงการ หน่ึงตาํบล หน่ึงผลิตภณัฑ ์
       พลงัสาํคญัในการขบัเคล่ือนกระบวนการน้ี ประกอบดว้ย ระบบราชการ บริษทั 
ผูน้าํและองคก์รของประชาชน ดงัน้ีคือ  
      1)  ระบบราชการ การพฒันาตามกระบวนการน้ีเป็นการสร้างและพฒันาจาก
ภายในเป็นกระบวนการคิดและทาํจากล่างสู่บน โดยประชาชนมีส่วนร่วม ดงันั้นราชการจึงเป็นเพียง
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พี่เล้ียงโดยเฉพาะในระดบัหมู่บา้นและตาํบล ราชการยงัคอยติดตาม ประเมิน และรวบรวมขอ้มูล
ข่าวสารต่างๆ ตลอดจนสนบัสนุนงบประมาณสาํหรับศูนยท่ี์คอยช่วยเหลือดา้นเทคนิคการผลิต การ
แปรรูปผลิตภณัฑ ์
      2)  บริษทั จงัหวดัตอ้งการการมีส่วนร่วมของบริษทัในทอ้งถ่ิน จงัหวดัตอ้งเช่ือม
วา่ บริษทัเหล่านั้นจะรับผดิชอบ และแกไ้ขปัญหาร่วมกบัประชาชนในพื้นท่ีโดยตรง เช่น บริษทัเห็น
วา่มีผลผลิตเหลือลน้ กร่็วมกนัแกไ้ขปัญหาโดยนาํผลผลิตเหล่านั้นไปแปรรูป 
      3)  ผูน้าํ ผูน้าํในท่ีน้ีมิไดห้มายถึงเฉพาะผูใ้หญ่บา้น กาํนนั ท่ีเป็นผูป้กครองเท่านั้น 
แต่หมายรวมถึงผูน้าํท่ีมาจากภาคประชาชนอ่ืนๆ เช่น สหกรณ์ กลุ่มเกษตรกร ผูป้ระกอบการใน
ทอ้งถ่ิน ผูน้าํเหล่าน้ีเป็นผูน้าํตามธรรมชาติสามารถเป็นตวัแทนของความตอ้งการได ้
      4)  องคก์รประชาชน ไดแ้ก่ กลุ่มต่างๆ ของเกษตรกร กลุ่มเกษตรกร สหกรณ์
หอการคา้ ฯลฯ กลุ่มเหล่าน้ีเป็นกลุ่มตวัแทนของผลประโยชน์ของประชาชน ซ่ึงจะวางรูปแบบและ
บรรทดัฐานต่าง ๆ รวมถึงการเลือกผลิตภณัฑ ์การผลิต การวางแผนกลยทุธ์เป็นตน้ 
  6.2.5  วิธีการของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ ์
      ทุกคนท่ีเก่ียวข้องเป็นกลไกลสําคัญ ต้องทาํหน้าท่ีเป็นพี่ เ ล้ียง คอยกระตุ้น 
ส่งเสริมใหป้ระชาชนร่วมคิด ร่วมกนัทาํ โดยปราศจากการครอบงาํ ช้ีนาํโดยตอ้งมีปฏิบติัดงัน้ี  
      1)  ตอ้งทาํความเขา้ใจแนวคิด ปรัชญา หน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑใ์หช้ดัเจนอยา่ง
ถ่องแทเ้พื่อสามารถดาํเนินการไดอ้ย่างถูกตอ้ง ตอ้งมีการตรวจสอบให้ถูกตอ้งตามปรัชญาหรือ
แนวคิดดงักล่าว  
       2)  ส่งเสริมให้เกิดการเผยแพร่ ประชาสัมพนัธ์วิธีการผลิตสินค้า ชุมชนท่ี
ประสบความสาํเร็จไปสู่ชุมชนอ่ืน แต่ไม่ใช่การเลียนแบบตวัผลิตภณัฑ ์เพ่ือให้มีสินคา้ผลิตภณัฑท่ี์
หลากหลายและกระจายทัว่ประเทศตามวฒันธรรมแต่ละทอ้งถ่ิน  
       3)  ส่งเสริมการตลาด และสร้างเครือข่ายเช่ือมโยงการตลาด สินคา้ ผลิตภณัฑท์ั้ง
ภายในและภายนอกประเทศ  
  6.2.6  กิจกรรมหลกัของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์เพื่อการปรับปรุงพฒันา
ผลิตภณัฑ ์และบรรจุภณัฑใ์หมี้คุณภาพและสุขอนามยั ไดม้าตรฐานโดยความร่วมมือกบัผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นเทคโนโลยกีารผลิต การแปรรูป การควบคุมคุณภาพ และการบรรจุภณัฑ ์ร่วมดว้ยการพฒันาตั้ง
ศูนยด์า้นการตลาด โดยความร่วมมือกบัภาคเอกชนเพื่อเป็นการนาํสินคา้จากแหล่งผลิตสู่ผูบ้ริโภค 
โดย การจดัตั้งศูนยจ์าํหน่ายผลิตภณัฑจ์งัหวดัและการสร้างระบบตลาดในลกัษณะการขายตรงกบัหนา้
ร้าน (Direct Contact) การสร้างเครือข่ายเช่ือมโยงการกระจายผลิตภณัฑจ์ากแหล่งผลิตไปสู่ผูบ้ริโภค 
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การจดัระบบร้านคา้เครือข่าย และพาณิชยอิ์เล็กทรอนิคส์ (E-commerce) รวมไปถึงการโฆษณา
ประชาสมัพนัธ์เปิดตวัสินคา้ (Promotion) เพื่อรณรงคใ์หค้นไทยหนัมาใชสิ้นคา้ในโครงการ 
 6.2.7  เป้าหมายของโครงการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ชุมชนแต่ละตาํบลสามารถพฒันา
ผลิตภณัฑ ์และฟ้ืนฟูทุนทางสังคมในชุมชนให้เป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งถ่ินท่ีมีคุณค่า และพฒันาให้
เป็นธุรกิจชุมชน และสามารถสร้างรายได้ให้กับชุมชนท้องถ่ินได้ และมีเครือข่ายทางธุรกิจท่ี
หลากหลายทัว่ประเทศ โดยยึดหลกัการท่ีว่า  นาํภูมิปัญญาทอ้งถ่ินสู่สากล ผลิตสินคา้ และบริการท่ี
ใชภู้มิปัญญาและวฒันธรรมทอ้งถ่ินให้เป็นท่ียอมรับในระดบัสากล ชุมชนพ่ึงตนเองและคิดอย่าง
สร้างสรรค์ ทาํความฝันให้เป็นจริงด้านกระบวนการหน่ึงตาํบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ และการสร้าง
ทรัพยากรมนุษย ์ฟมูฟักประชาชนใหสู้ชี้วิตดว้ยความทา้ทาย และมีจิตวิญญาณแห่งการสร้างสรรค ์
  6.2.8  ผลิตภณัฑ ์OTOP ผา้ทอเกาะยอการคดัเลือกใหเ้ป็นผลิตภณัฑ ์OTOP ของจงัหวดั
สงขลาในระดบัต่างๆ ดงัน้ี 
 
ตาราง 1  แสดงระดบัการคดัเลือกผลิตภณัฑ ์OTOP ของผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอ  
 
จังหวดั ประเภท รหัสสินค้า ช่ือ

ผลติภณัฑ์ 
ช่ือผู้ผลติ ทีอ่ยู่ ระดับ

ดาว 
สงขลา ผ้าและเค ร่ือง

แต่งกาย 
900100264701 ผ้ า ท อ มื อ

เกาะยอ  
กลุ่มราชวตัถ์
แสงส่องหลา้
ท่ี 1 

ต.เกาะยอ 5 

สงขลา ผ้าและเค ร่ือง
แต่งกาย 

900100244701 ผ้ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ่ มทอผ้า
ร่มไทร  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผ้าและเค ร่ือง
แต่งกาย 

900100254701 ผ้ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ่ มทอผ้า
ดอกพิกลุ  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผ้าและเค ร่ือง
แต่งกาย 

900100274701 ผ้ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

กลุ่มแม่บา้น
เกษตรกรผา้
ทอเกาะยอ  

ต.เกาะยอ 4 

 

ทีม่า: กรมการพฒันาชุมชนกระทรวงมหาดไทย: (2553)   
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7.  เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  
 
 ชุลีวรรณ  สมคัรพงศ ์(2548) ศึกษาเร่ือง การตลาดของสินคา้ OTOP ในจงัหวดัสงขลา: 
กรณีศึกษากลุ่มสินคา้หัตถกรรม พบว่า กลุ่มผูผ้ลิตมากกว่าคร่ึงมีการจดัตั้ งกลุ่มมากก่อนท่ีจะมี
โครงการ OTOP  ซ่ึงในการจดัตั้งกลุ่มมีวตัถุประสงคเ์พื่อประกอบเป็นอาชีพเสริม สาํหรับการผลิต
สินคา้ส่วนใหญ่ทาํการผลิต ณ ท่ีทาํการของกลุ่มและใหส้มาชิกนาํไปผลิตท่ีบา้นของตนเอง ซ่ึงมีการ
วางแผนการผลิต 2 รูปแบบ คือ ผลิตสินคา้ก่อนแลว้ขาย และรับคาํสั่งจากลูกคา้ก่อนแลว้จึงผลิต ผล
การดาํเนินงานดา้นการตลาดกลุ่มผูผ้ลิตส่วนใหญ่ไม่มีผูท้าํหน้าท่ีการตลาดโดยตรงแต่มีประธาน
กลุ่มท่ีเป็นผูรั้บผดิชอบทั้งงาน บริหาร และการจดัการดา้นการตลาดทั้งหมด ซ่ึงกลุ่มผูผ้ลิตมากกว่า
คร่ึงมียอดจาํหน่ายสินคา้ เฉล่ีย  148,982 บาท / เดือน โดยกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นขา้ราชการ
และพนกังานเอกชนและมีการกาํหนดรูปแบบสินคา้ตามคาํสั่งซ้ือของลูกคา้เป็นหลกั โดยทุกกลุ่มมี
การตรวจสอบ คุณภาพสินคา้และไดรั้บเคร่ืองหมายรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชน (มผช.) ส่วน
รูปแบบบรรจุภณัฑก์ลุ่มผูผ้ลิตมากกวา่คร่ึงจะกาํหนดตามชนิดและรูปแบบของสินคา้ 
  ในดา้นการกาํหนดราคา กลุ่มผูผ้ลิตทุกกลุ่มกาํหนดตามตน้ทุนบวกกบักาํไรท่ีตอ้งการ โดย
ช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้ส่วนใหญ่จะจาํหน่ายใหก้บัลูกคา้ในประเทศโดยตรง ณ ท่ีทาํการของ
กลุ่ม ซ่ึงกลุ่มผูผ้ลิตมากวา่คร่ึงมีการทาํกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการตลาด และส่วนใหญ่ไดรั้บคาํแนะนาํ
เร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดจากสํานักงานพฒันาชุมชน ในส่วนปัญหา และอุปสรรคท่ีมีผลต่อการ
ดาํเนินงานดา้นการตลาดของกลุ่ม และควรไดรั้บการแกไ้ขเร่งด่วน คือ การขาดแคลนแหล่งเงินทุน
และเงินทุนหมุนเวียนในการดาํเนินงาน กาํลงัการผลิตสินคา้ไม่สมํ่าเสมอ ขาดความรู้และความ
เขา้ใจในเร่ืองการบริหารและการจดัการดา้นการตลาดท่ีชดัเจนขาดตลาดในการจาํหน่ายสินคา้ท่ี
แน่นอนและช่องทางการจดัจาํหน่ายสินคา้มีน้อย บทบาทของหน่วยงานภาครัฐ พบว่า คร่ึงหน่ึง
หน่วยงานมีวตัถุประสงคใ์นการสนบัสนุนการดาํเนินงานดา้นการตลาดของกลุ่มผูผ้ลิต เพื่อส่งเสริม
และพฒันาสินคา้ให้มีศักยภาพและเพิ่มช่องทางการจาํหน่าย ซ่ึงหน่วยงานส่วนใหญ่ให้ความ
ช่วยเหลือและสนบัสนุนดา้นการจดัหาตลาดเพื่อรองรับสินคา้ โดยกิจกรรมท่ีหน่วยงานจดัข้ึนเป็น
การฝึกอบรมทกัษะในดา้นต่างๆ และการใหค้วามรู้และคาํแนะนาํเร่ืองการจดัการดา้นการตลาด ซ่ึง
ไดแ้ก่ การวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกลยทุธ์ทางการตลาด โดยปัญหาและอุปสรรคของกลุ่ม
ผูผ้ลิตท่ีเจ้าหน้าท่ีของหน่วยงานประสบจากการเขา้ไปให้การสนับสนุน คือ คุณภาพสินคา้ไม่
สมํ่าเสมอกลุ่มผูผ้ลิตตั้งราคาสินคา้สูงเกินไป ไม่มีศูนยก์ลางในการจาํหน่ายสินคา้ กลุ่มผูผ้ลิตส่วน
ใหญ่ ทาํการผลิตเป็นเพียงอาชีพเสริม และขาดเทคโนโลยีสมยัใหม่ในการผลิต ซ่ึงปัญหาท่ีกลุ่ม
ประสบอยูส่่งผลใหก้ลุ่มไม่สามารถขยายตลาดได ้ 
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 พรรณศิริ  กาญจนะเดชะ (2549) ศึกษาเร่ือง การตลาดผลผลิต OTOP: กรณีศึกษากลุ่ม
ผูผ้ลิตผา้ทอพื้นเมืองในจงัหวดัภาคใตต้อนล่าง พบว่า กระบวนการจดัการกลุ่มทอผา้ในจงัหวดั
ภาคใตต้อนล่างเกิดข้ึนจากการท่ีกลุ่มสมาชิกทอผา้เป็นผูบ้ริหารจดัการเองเป็นส่วนใหญ่ ทุกกลุ่ม
สั่งซ้ือวัตถุดิบจากโรงงานและซ้ือต่อจากกลุ่มอ่ืน  ผลิตภัณฑ์ผ ้าทอมือ ได้แก่  ผ้าช้ินยกดอก
เอนกประสงค ์ผา้ขาวมา้ และผา้ช้ินปลายทางเอกนประสงค ์แต่ละกลุ่มจะมีลายผา้ท่ีไม่ต่างกนัมาก
นกั แต่มีการดดัแปลงเพิ่มเติมลายในแต่ละกลุ่มทาํใหมี้ช่ือต่างๆกนั พบวา่ลายดอกพิกลุเป็นลายท่ีขาย
ดีท่ีสุดอนัดบัแรกของกลุ่ม 3 กลุ่ม การใชต้ราสินคา้บนบรรจุภณัฑมี์เพียงร้อยละ 70 ตราสินคา้ ส่วน
ใหญ่ใชช่ื้อและสญัลกัษณ์ของกลุ่ม ไม่ไดส่ื้อความหมายของผลิตภณัฑ ์ยากต่อการจดจาํ ราคาขายผา้
ทอมืออยูใ่นช่วง 100 ถึง 200 บาทต่อหลา การตั้งราคาขายข้ึนอยูก่บัความยากง่ายของลวดลายและ
เวลาท่ีใชใ้นการทอผา้แต่ละลาย การจดัจาํหน่ายส่วนใหญ่จะนาํผลผลิตท่ีไดไ้ปรวมกบัท่ีทาํการกลุ่ม
ทอผา้หรือร้านคา้ชุมชนของกลุ่ม ร้อยละ 90 นอกจากนั้ นจะเป็นการส่งต่อไปจาํหน่ายยงัศูนย์
จาํหน่าย OTOP ต่าง ๆ และผา่นพอ่คา้ คนกลาง ซ้ือหรือขาย  บา้นสมาชิกทอผา้  
 การส่งเสริมการขายโดยการร่วมงานนิทรรศการหรืองานแสดงสินคา้ร่วมกนัร้อยละ 50 การ
ขายผ่านหน่วยงานของรัฐ จดัทาํเอกสารแนะนาํความเป็นมาพร้อมผลงานท่ีไดรั้บรางวลัเพื่อเพิ่ม
ความน่าสนใจในตวัสินคา้ การใหส่้วนลดแก่พ่อคา้คนกลางและมีการลดราคาหากการซ้ือแต่ละคร้ัง
มีปริมาณมากสําหรับลูกคา้ปลีก ปัญหาท่ีพบมากคือปัญหาเร่ืองรูปแบบในการดาํเนินกิจการแบบ
ดั้งเดิม ขาดความรู้ดา้นการบริการการจดัการสมยัใหม่ ดา้นการผลิตและการตลาดท่ีดีพอ ปัญหาท่ี
พบระดบัปานกลางไดแ้ก่ ไม่มีความเช่ือมโยงระหว่างอุตสาหกรรมส่ิงทอของไทยในเร่ืองวตัถุดิบ
ภายในประเทศตั้งแต่ตน้นํ้ าถึงปลายนํ้ า การตั้งราคาของผลิตภณัฑ์ไม่เป็นไปตามตน้ทุนท่ีแทจ้ริง
เน่ืองจากสมาชิกขาดความรู้ในการคิดตน้ทุน สินคา้ไม่ไดคุ้ณภาพ ขนาด สี และลวดลายไม่ตรงกบั
ความตอ้งการของลูกคา้ ตอ้งตดัราคาซ้ือหรือขายสินคา้ท่ีผลิตไดมี้รูปแบบท่ีซํ้ าๆ กนั ในแต่ละกลุ่ม
ทอผา้ เกิดปัญหาสินคา้ลน้ตลาด ขาดตราสินคา้ของตนเอง ไม่มีการวางแผนการผลิตของกลุ่มขาด
การทาํตลาดในเชิงรุก ผลิตตามคาํสั่งของลูกคา้/พ่อคา้คนกลาง รูปแบบของสินคา้ไม่หลากหลาย 
การตดัราคากนัเองในกลุ่ม ผลิตสินคา้ไม่ทนัเวลาส่งมอบ สมาชิกไม่ยอมตดัเงินรายไดจ้ากการขาย
บางส่วนเพื่อทาํการตลาด 
 
 ชชัชญา  นิลสุวรรณาวุธ  (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผา้ทอเกาะยอของ
บุคลากรในหน่วยงาน ราชการอาํเภอเมืองสงขลา จงัหวดัสงขลา พบว่า ผูซ้ื้อผา้ทอเกาะยอส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี สถานภาพสมรส ผูซ้ื้อผา้ทอเกาะยอส่วนใหญ่เคย



 

 

45

ซ้ือผา้ทอจากภาคเหนือและภาคตะวนัออกเฉียงเหนือเน่ืองจากมีราคาถูกกว่า และนิยมซ้ือลายขนาด
เลก็ มีความถ่ีในการซ้ือผา้ทอเกาะยอปีละ 1 คร้ัง  เพ่ือใชต้ดัเยบ็เส้ือผา้สวมใส่ในงานสาํคญัและเป็น
ชุดทาํงานค่าใชจ่้ายในการซ้ือเฉล่ียคร้ังละ 810.50 บาท ซ่ึงผูซ้ื้อผา้ทอเกาะยอเห็นว่าราคาผา้ทอเกาะ
ยอมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ และใหเ้หตุผลท่ีซ้ือผา้ทอเกาะยอว่าเพราะผา้ทอเกาะยอมีลวดลายท่ี
เป็นเอกลกัษณ์ เช่น ลายคดกริช ลายราชวตัถ ์นิยมซ้ือผา้ฝ้าย เพราะสวมใส่สบาย นิยมผา้ทอชนิดยก
ดอก และโทนสีธรรมชาติ โดยเลือกซ้ือจากร้านคา้บริเวณเกาะยอ เน่ืองจากสะดวกในการเดินทาง
และราคาถูกกว่าท่ีอ่ืน ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือผา้ทอเกาะยอในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ ความหลายหลายของลวดลาย ความคงทนของการใชง้าน ชนิดของเน้ือผา้/
เส้นใย และการดูแลรักษาง่าย ปัจจยัดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาของผา้ทอเกาะยอมีราคาของผา้ทอจาก
แหล่งผลิตในภาคใต  ้ปัจจยัดา้นแหล่งจาํหน่าย ไดแ้ก่ แหล่งจาํหน่ายท่ีสามารถหาซ้ือไดส้ะดวก 
ปัจจยัดา้นการประชาสัมพนัธ์ ไดแ้ก่ ความเป็นสินคา้ OTOP ของจงัหวดัสงขลา และการรณรงคใ์ห้
ใช้ผา้ไทยในสถานท่ีราชการต่างๆ ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านสังคมและเศรษฐกิจกับ
พฤติกรรมการซ้ือผา้ทอเกาะยอ พบว่า มีเพียงปัจจยัสถานการณ์จา้งและรายไดท่ี้มีความสัมพนัธ์กบั
ปริมาณการเลือกซ้ือผา้ทอเกาะยอ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติ ผูซ้ื้อผา้ทอเกาะยอ ไดส้ะทอ้นปัญหา
ดา้นการซ้ือและใชผ้า้ทอเกาะยอ เห็นว่า ประชาสัมพนัธ์ถึงจุดเด่นของผา้ทอเกาะยอยงันอ้ยเกินไป 
สถานท่ีจาํหน่ายมีนอ้ยหาซ้ือยาก และ เห็นวา่ผูผ้ลิตยงัขาดการพฒันาคิดคน้ลวดลายใหม่ๆ  
 
 วิรุณทิพย ์ จนัทร์แดง (2551) ศึกษาโครงการวิจยัเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วม กรณีศึกษา : 
แนวทางการประชาสัมพนัธ์ผลิตภัณฑ์ผา้ทอพื้นบา้นสู่ผูบ้ริโภค  พบว่ากลุ่มสตรีทอผา้บา้นท่า
กระจายมีรูปแบบการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑผ์า้ทอพื้นบา้น จากอดีตจนถึงปัจจุบนั ใชส่ื้อในการ
ประชาสัมพนัธ์ไม่แพร่หลายนักโดยสรุปไดว้่ามีการใชส่ื้อบุคคลซ่ึงถึงว่าเป็นส่ือพื้นฐาน ท่ีใชก้นั
โดยทัว่ไป โดยการท่ีนาํผลิตภณัฑ์ไปจาํหน่ายยงั สถานท่ีต่างๆ ท่ีมีการจดังาน หรือการพูดคุยกบั
ผูบ้ริโภคท่ีมาซ้ือผลิตภณัฑ ์พบว่าสามาชิกกลุ่มสตรีทอผา้บา้นท่ากระจาย จะเอาใจใส่และให้ความ
สนใจต่อผูบ้ริโภค และใหค้วามร่วมมือต่อเครือข่ายวิจยัต่างๆ ท่ีเขา้ไปศึกษาวิจยั การจดัทาํป้ายท่ีทาง
กลุ่มสตรีทอผา้บา้นท่ากระจายใช้การประชาสัมพนัธ์   มีส่ือมวลชน ตีพิมพ์บทความพิเศษใน
หนังสือพิมพต่์างๆ  ส่ือกิจกรรมพิเศษ เช่นการไปร่วมแสดงสินคา้ตามเทศกาลต่างๆ ใช้ส่ือทาง
อินเตอร์เน็ต โดยมีขอ้มูลการแนะนาํผา้ทอของบา้นท่ากระจ่ายในเวบ็ไซตไ์ทยตาํบลดอทคอม  หีบ
ห่อ/ บรรจุภณัฑ ์กลุ่มผา้ทอบา้นท่ากระจายไดต้ะหนกัและมีความพยายามท่ีจะออกแบบบรรจุภณัฑ์
ดว้ยตนเองอยูต่ลอดเวลา แต่มีขอ้จาํกดัในการลงทุน   สาํหรับแนวทางการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑ์
ผา้ทอพื้นบา้นสูผู้บ้ริโภคไดเ้ป็นขอ้สรุป โดยส่ือต่างๆ ดงัน้ี  ส่ือวิทยกุระจายเสียงนาํเสนอในรูปแบบ
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การโฆษณาทางส่ือวิทยกุระจายเสียง สารคดีสั้นและการสัมภาษณ์ในรายการ ส่ือโทรทศัน์เสนอใน
รูปแบบสารคดีสั้นและข่าว ส่ือป้าย โดยนาํไปวาง ณ จุดท่ีเด่นๆ เช่นส่ีแยกต่างๆ ส่ืออินเตอร์เน็ต 
สร้างเว็บไซต์ของกลุ่มทอผา้ฯและบรรจุขอ้มูลในเว็บไซต์ ไทยตาํบลดอทคอม ส่ือแผ่นพบั ส่ือ
กิจกรรมพิเศษ โดยจดังานประกวดหรือกิจกรรมเก่ียวกบัผา้ทอพ้ืนบา้น การจดัตั้งศูนยแ์สดงสินคา้
ภาคใต ้ณ บริเวณถนนสายหลกั ส่ืออ่ืนๆ เช่น การออกแบบบรรจุภณัฑ ์และออกแบบสญัลกัษณ์ใหม่
ในการผลิตส่ือการประชาสัมพนัธ์เพื่อเปล่ียนแปลง สร้างการรับรู้ หรือสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีนั้น
จาํเป็นตอ้งใชส่ื้อท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 

มณฑา  โกเฮง (2544) ไดศึ้กษาเร่ืองสภาพการผลิตผา้ทอและการตลาดของศูนยฝึ์กอบรม
การทอผา้ดว้ยก่ีกระตุก อาํเภอปากพลี จงัหวดันครนายก พบว่า ในการผลิตเกิดปัญหาดา้นตน้ทุน 
วตัถุดิบมีราคาสูง ก่ีและฟืมมีคุณภาพตํ่า สมาชิกไม่มีเวลาเพียงพอท่ีจะมาทอผา้ท่ีศูนย ์สุขภาพไม่ดี
และยงัมีทกัษะในการทอผา้ไม่เพียงพอ ในเร่ืองการตลาดและปัญหาพบว่าผูซ้ื้อผา้ส่วนใหญ่เป็น
ขา้ราชการท่ีตอ้งการผา้พื้นสีเขียวและสีม่วงเพื่อเป็นเคร่ืองแบบ แลมีปัญหาในเร่ืองแหล่งขายและ
การจดัการขาย สมาชิกลุ่มทอผา้แสดงความคิดเห็นว่าการดาํเนินงานของศูนยฝึ์กอบรมยงัขาดผูน้าํ
กลุ่มท่ีจริงใจ เขม้แขง็และเสียสละ ขาดระบบการเงินการบญัชีท่ีมีประสิทธิภาพ ศูนยค์วรทาํหนา้ท่ี
ต่อไปการจดัฝึกอบรม การขายผลิตภณัฑท่ี์ผลิตโดยสมาชิก ลดตน้ทุนการผลิต หาลวดลายผา้และสี
ท่ีเป็นเอกลกัษณ์ผา้ไทยพวน อาํเภอปากพลี และ มีความคิดเห็นต่อคุณภาพผา้ทอมือว่าอยูใ่นระดบั
ปานกลางถึงดี ในเร่ืองความทนทาน ความคงทนของสี การดูแลรักษาง่ายและราคาท่ีเหมาะสม ผูซ้ื้อ
ตอ้งการผา้ท่ีมีลวดลายต่างๆ ผา้ท่ีทอจากเส้นด้ายชนิดอ่ืน เช่น ไหม หรือฝ้ายให้เลือกซ้ือ สมุด
ตวัอยา่งใหเ้ลือกผา้ และตอ้งการใหมี้สถานท่ีท่ีซ้ือผา้มากข้ึนและสะดวกข้ึน 

 
 วรรณา  ประยกุตว์งศ ์และ อมัพร  ศรประสิทธ์ิ (2547)ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการใชผ้า้ทอ

พื้นบา้นภาคใต ้: กรณีศึกษาในอาํเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นผูท่ี้เคย
ใสผา้ทอพื้นบา้นภาคใต ้ส่วนใหญ่มีภูมิลาํเนาอยูใ่นภาคใต ้และทาํงานในส่วนราชการ เคยใชผ้า้ทอ
พื้นบา้นภาคใตจ้ากแหล่งทอผา้ท่ีตาํบลเกาะยอ จงัหวดัสงขลามากท่ีสุด ดว้ยความเป็นเอกลกัษณ์เป็น
เหตุผลสาํคญัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผา้ทอพื้นบา้นอยู่ในอนัดบัตน้ๆ ให้เหตุผลว่า เม่ือสวมใส่
ผา้ทอจะทาํให้มีความรู้สึกภูมิใจท่ีไดใ้ชข้องไทยและอนุรักษผ์า้ไทย แลว้มีส่วนช่วยชาวบา้นผูผ้ลิต
ดว้ย แมว้า่ความพึงพอใจจากการใชอ้ยูใ่นระดบัปานกลางแต่กย็งัพบปัญหาจากการใชผ้า้ทอ เช่น ซกั
แลว้สีตก และเม่ือตดัเยบ็เป็นเส้ือผา้แลว้ตะเขบ็แยก ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัในการพิจารณาเลือกใชผ้า้
ทอ และยงัให้ขอ้เสนอแนะในการวิจยัคร้ังน้ีว่า ผา้ทอพ้ืนบา้นภาคใตเ้ป็นผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างจาก
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ผลิตภณัฑท์ัว่ไปคือเป็นผลิตภณัฑห์ัตถกรรมหรืองานฝีมือจากชุมชนทอ้งถ่ิน ไม่ใชผ้ลิตภณัฑท่ี์มา
จากโรงงานอุตสาหกรรม ผูผ้ลิตหรือช่างทอผา้พื้นบา้นซ่ึงมีกาํลงัการผลิตในระดบัครัวเรือนเท่านั้น
และไม่ไดมี้ความสามารถวางแผนการตลาดไดเ้หมือนกบัผูผ้ลิตในกลุ่มอุตสาหกรรม แต่การได้
ตระหนักรู้ในเร่ืองพฤติกรรมการใช้ผา้ทอจะช่วยทกให้ช่างทอผา้เกิดความสนใจและริเร่ิมคิด
วางแผนก่อนเร่ิมการทอผา้ ดงันั้นช่างทอผา้และเจา้หน้าท่ีภาครัฐหรือองคก์รเอกชนท่ีส่งเสริมให้
ชาวบา้นทาํอาชีพเสริมจึงควรตะหนกัว่าผา้ทอพ้ืนบา้นท่ีทอข้ึนมาแต่ละผืนนั้นสอดคลอ้งกบัความ
เหมาะสมกบัลกัษณะผูใ้ชห้รือไม่ ความหลากหลายของผลิตภณัฑเ์พื่อใหส้ามารถนาํไปใชป้ระโยชน์
ไดห้ลายรูปแบบ แหล่งจาํหน่ายผา้ทอพ้ืนท่ีมีความสะดวกต่อการซ้ือหาของผูบ้ริโภค และคุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์ลวดลายท่ีเป็นเอกลกัษณ์ และการดูแลรักษา สีสนัตามความเหมาะสมของผูบ้ริโภค  

 
ธชัพล  เลิศพิริยกมล (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง การพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ในธุรกิจ SMEs และ 

OTOP ซ่ึงพบว่า จุดแขง็ของธุรกิจท่ีมีการดาํเนินการผา่นระบบพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์เป็นตลาดท่ี
กวา้ง สามารถขยายฐานการตลาดได้ ใช้เงินลงทุนน้อย ทาํธุรกรรมได้ตลอดเวลา และจากการ
สนับสนุนของหน่วยงานภาครัฐท่ีมีต่อธุรกิจ SMEs และ OTOP ทาํให้ผูป้ระกอบการรายเล็ก 
สามารถทาํการคา้ไดเ้ทียบเท่ากบัรายใหญ่ โดยการใชร้ะบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เขา้มาช่วย ใน
ดา้นของโอกาส พบว่าการทาํธุรกิจทางพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เป็นการเพ่ิมช่องทางการตลาด ช่วย
เพิ่มขีดความสามารถและศกัยภาพทางธุรกิจ ทาํให้ผูป้ระกอบการธุรกิจไดเ้รียนรู้การดาํเนินธุรกิจ
รูปแบบใหม่ ท่ีปัจจุบนักาํลงัไดรั้บความสนใจเพ่ิมมากข้ึน  และพบจุดอ่อนว่า ในการดาํเนินการ
ทางดา้นกฎหมายโดยรวมยงัครอบคลุมไม่ทัว่ถึงทั้งในดา้นการทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ การ
คุม้ครอบลิขสิทธ์ิและทรัพยสิ์นทางปัญญา การประชาสัมพนัธ์จากภาครัฐท่ียงัน้อย และการขาด
พื้นฐานทางดา้นภาษาในการใชง้าน ในดา้นอุปสรรคพบว่าธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ตอ้งพึ่งพา
เครือข่ายการส่ือสาร เน่ืองจากความกา้วหนา้ของระบบส่ือสารและเทคโนโลยียงัไม่ทัว่ถึง ทั้งดา้น
ความปลอดภยัในการทาํธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ คุณภาพของสินคา้ การจดัส่ง และวฒันธรรม
และนิสัยของคนไทยท่ีย ังไม่เ อ้ืออํานวยต่อธุรกิจแบบใหม่  โดยการค้าผ่านระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์น้ีจะประสบความสําเร็จไดเ้พียงใด ข้ึนอยู่กบัความรู้ความสามารถทางดา้นการทาํ
ตลาด ความรู้ด้านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และตัวผูป้ระกอบการเอง รวมไปถึงการได้รับการ
สนบัสนุนจากหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งเหมาะสมดว้ย  
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ประภาพร  แสงทอง (2551)  ได้ศึกษาเร่ือง แนวทางการพฒันาทางการตลาด สําหรับ
ผลิตภณัฑ์ชุมชน : กรณีศึกษาวิสาหกิจแม่บา้นเกษตรกรทอผา้เกาะยอ ตาํบลเกาะยอ อาํเภอเมือง 
จังหวดัสงขลา พบว่า สภาพปัจจุบันของการดาํเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซ่ึงมารวมตวักัน เป็น
วิสาหกิจชุมชนผา้ทอเกาะยอ และจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ แต่พบปัญหาสําคญัท่ีพบคือ ฉลาก ตรา
สินคา้ และบรรจุภณัฑ์ โดยท่ีฉลากมีรูปแบบเป็นสติกเกอร์ ไม่สามารถแสดงถึงรายละเอียดขอ้มูล 
ส่วนประกอบ และวิธีการใชผ้ลิตภณัฑไ์ดค้รบถว้น รวมทั้งไม่มีความโดเด่น นอกจากนั้นตราสินคา้
ไม่มีจุดเด่น ไม่สามารถแสดงความเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑไ์ดช้ดัเจน และมีการนาํบรรจุภณัฑ์
มาใช้น้อยมาก โดยบรรจุสินคา้ในถุงพลาสติกใส หรือถุงก๊อบแก็บ เน่ืองจากกล่องกระดาษที
ค่าใชจ่้ายในการผลิตสูงมาก จึงไม่มีการนาํมาใชใ้นการส่งมอบให้ลูกคา้ สาํหรับผลิตภณัฑท่ี์ไดรั้บ
ความนิยมมากท่ีสุด คือ ผา้ทอเกาะยอเป็นผืน รองลงมาคือ ผลิตภณัฑ์แปรรูปจากผา้ทอเกาะยอ 
แนวทางพฒันาทางการตลาด สาํหรับผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุง
พฒันา ตราสินคา้ ฉลาก และบรรจุภณัฑ์ ให้มีลกัษณะท่ีเหมาะสม ดีข้ึนเพื่อส่งผลให้ผลิตภณัฑ์มี
ลกัษณะน่าสนใจ และเด่นสะดุดตาเพ่ิมข้ึน สามารถสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงตราสินคา้ 
ฉลากบรรจุภณัฑ ์ท่ีสวยงาม ทาํใหผู้บ้ริโภคเห็นผลิตภณัฑแ์ลว้ เกิดความอยากซ้ือ ตดัสินใจซ้ือ และ
กลบัมาซ้ือซํ้าสาํหรับตวัผลิตภณัฑก์เ็ช่นกนั วิสาหกิจ ฯ ควรตระหนกั ในการดาํเนินการผลิต เพื่อได้
ผลิตภณัฑมี์ลกัษณะสวยงาม ตามกระแสความนิยม ขณะปัจจุบนัมากท่ีสุด เพื่อใหมี้การตอบรับจาก
ลูกคา้เพิ่มข้ึน 
 จากขอ้มูลขา้งตน้และจากการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้ง จะเห็นว่า ควรจะมีการศึกษาและส่งเสริม
การผลิตและการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑพ์ื้นเมืองต่าง ๆ ท่ีชุมชนเป็นผูผ้ลิต ซ่ึงผลิตภณัฑผ์า้ทอเกาะยอ 
จาํเป็นตอ้งอาศยัการส่งเสริมในดา้นการผลิต ส่งเสริมดา้นการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์โดยการศึกษา
รูปแบบช่องทางการจดัจาํหน่ายวิธีต่างๆ โดยการร่วมมือของชุมชนมีส่วนรวมดว้ย เพื่อเป็นการขยาย
ตลาดของผลิตภณัฑ์ผา้ทอเกาะยอให้กวา้งข้ึนและมีประสิทธิภาพ และเป็นการเพ่ิมรายไดใ้ห้กลบั
ผูผ้ลิตในชุมชนไดเ้ป็นอยา่งดี  

 




