
 

 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผาทอเกาะยอโดยชุมชน 
มีสวนรวม  ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
 

1.  แนวคิดทางการพัฒนาตลาดและชองทางการจัดจําหนาย 
 2.  แนวคิดการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 3.  แนวคิดการจัดจําหนายผานบริษัทไปรษณียไทย จํากัด  

4.  แนวทางการรวมกลุมและการมีสวนรวมของชุมชน  
5.  เศรษฐกิจชุมชนดวยกระบวนการชุมชนเขมแข็ง  
6.  แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
7.  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

1.  แนวคิดทางการตลาดและชองทางการจัดจําหนาย  
 
 สินคาและบริการจากผูผลิตไมสามารถจะไปถึงมือผูบริโภคไดโดยอัตโนมัติ การเคลื่อนยาย
สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคจะตองมีชองทางการจําหนายเขามาเกี่ยวของ ดังนั้น ชองของการ
จําหนายจึงเปนกิจกรรมที่เขามาเปนกลไกสําคัญที่จะชวยใหสินคาเคลื่อนยายไปตอบสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมายได กิจกรรมในชองทางการจําหนายจะทําหนาที่ซ้ือสินคามาเพื่อขายตอ 
จัดการเกี่ยวกับการบริการ  การซอมแซม การสงคืนสินคา การเก็บรักษาสินคา การขนสง การเก็บ
รวบรวมขอมูลทางการตลาด ตลอดจนทําหนาที่ทางการเงินดวย ดังนั้น จึงสรุปไดวาสถาบัน
การตลาดในชองทางการจําหนายจะเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใช
ผลิตภัณฑในตลาดธุรกิจ 
   

1.1  ชองทางการจัดจําหนาย   
 การจัดจําหนาย (Placeหรือdistribution) เปนองคประกอบตัวที่สามของสวนประสม

ทางการตลาด บทบาทสําคัญในสวนประสมการตลาดคือ การนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมายเพื่อ
เอ้ืออํานวยใหเกิดการขาย และการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์จากผูผลิตไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย การ



 

 

8

ตัดสินใจดานการจัดจําหนาย นับวามีความสําคัญที่สุดอยางหนึ่งในบรรดาการตัดสินใจที่สําคัญ ๆ ที่
ฝายจัดการตองเผชิญ เหตุผลเพราะวาการตัดสินใจดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธอยางใกลชิด
กับการตัดสินใจดานอื่นๆ ทุกชนิดทางการตลาด เชน การตั้งราคาสูง-ต่ํา ก็ขึ้นอยูกับวาบริษัทจะเลือก
จําหนายเฉพาะบริษัทตัวแทนเพียงไมกี่บริษัท หรือจะจัดจําหนายในทุกราน การตัดสินใจดาน
หนวยงานขายหรือการโฆษณาของบริษัทมากนอยเพียงไรก็ขึ้นอยูกับความรวมมือที่จะไดรับจาก
ตัวแทนจําหนายที่เปนสมาชิก เปนตน (พิบูล  ทีปะปาล, 2545: 239) 

 ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของ
ผลิตภัณฑ เคล่ือนยายไปยังตลาดชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่
เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนาย และผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Consumer or 
Industrial Users) ชองทางการจัดจําหนาย เปนกิจกรรมที่ชวยในการเคลื่อนยายสินคาผูผลิตไปยัง
ตลาดเปาหมายแลว ยังทําหนาที่จําหนายและทําหนาที่ซ้ือสินคามาเพื่อการขายตอ จัดบริการเชนการ
ซอมแซม การสงคืนสินคา การเก็บรักษาสินคา การขนสง ทําหนาท่ีเกี่ยวกับการเงิน และการหา
ขอมูลทางการตลาด ดังนั้นจึงสรุปไดวา ชองทางการจัดจําหนายจะเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตสินคา
กับผูใชทางอุตสาหกรรม (ตลาดธุรกิจ) และผูบริโภคคนสุดทาย (สุวสา  ชัยสุรัตน, 2537: 269) 
 ชองทางการจัดจําหนายในประเทศไทย ไดมีการพัฒนาพรอมๆ กับการพัฒนาเศรษฐกิจ 
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทําใหเกิดธุรกิจตางๆ มากมาย ซ่ึงตองอาศัยชองทางการจัดจําหนายที่มี
ประสิทธิภาพ ทําใหเกิดชองทางตางๆ ขึ้นมาโดยอาจอยูในรูปของธุรกิจคาสง คาปลีก และธุรกิจ
ขนาดยอมตางๆ โดยในการพัฒนาชองทางการตลาดในประเทศไทยจะพิจารณาในชวง พ.ศ.2500 
เปนตนมาเนื่องจากมกีารพัฒนาชองทางการจัดจําหนายที่ชัดเจน ไดแบงไดดังนี้ (ยุพิน  พิทยาวัฒนชัย, 
2550: 11)  
  ในยุคแรกเปนยุคที่ผูผลิตมีอํานาจสูงสุด (พ.ศ. 2550-2510) เปนยุคที่ผูผลิตมีอิทธิพลสูง
สามารถควบคุมกิจกรรมทางการตลาดไวไดหมด  ยุคตอมาเปนยุคที่ผูคาสง ผูคาปลีก เติบโต (พ.ศ. 
2511-2520) ในยุคนี้เปนชวงที่ผูคาสงคาปลีก มีอํานานการตอรองสูงขึ้น มีการขยายกิจการทั้งธุรกิจ
การผลิตและธุรกิจคาสงคาปลีกอยางรวดเร็ว พรอมกับการลงทุนธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจาก
ตางชาติมากขึ้น  และตอมาก็ถึงยุคที่มีทั้งผูคาสงคาปลีก และผูผลิต แข็งแกรงทั้งคู (พ.ศ. 2521-2530) 
ในยุคนี้เปนยุคที่ผูคาสงคาปลีก สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดเองแตตองปรึกษากับผูผลิต
หรือเจาของสินคากอน นอกจากนั้นยังเปนยุคที่ทั้งสองฝายตองหันหนาเขาหากันและหาจุดรวมเพื่อ
สรางกิจกรรมทางการตลาด  หลังจากนั้นยุคของผูคาสงคาปลีก และผูผลิต เริ่มมีชองทางการตลาด
ของตนเองและบางครั้งตองแสวงหาพันธมิตร (Alliance) (พ.ศ. 2531-2540) เปนยุคที่วงการคาสงคา
ปลีกมีความเจริญเติบโตมาก มีการแขงขั้นกันอยางรุนแรงมาก ธุรกิจคาสงคาปลีกที่เปนของ
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ตางประเทศเริ่มเขามาเจาะตลาดในประเทศไทย ธุรกิจคาสงคาปลีกตางก็ตองปรับตัวและหากลยุทธ
ใหมๆ เพื่อใหอยูรอดและเจริญเติบโตตอไป และปจจุบันกาวเขาสูยุคการคาอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) และชองทางการตลาดที่ทันสมัย (Modern Trade Channels) (พ.ศ. 2540-ปจจุบัน)  
   

ในสวนขอผาทอเกาะยอ  มีชองทางการทําการตลาดในขณะนี้ เพียงไมกี่ชองทาง คือการ 
บอกตอกันปากตอปากถึงคุณลักษณะของผาทอเกาะยอ ซ่ึงมีความพิเศษในตัวเองอยูแลว มักมี
ผูบริโภคเขามาหาซื้อเอง ณ แหงผลิตเปนประจํา และที่เกาะยอมี รานคาที่มีการจัดจําหนายผาทอ
เกาะยอ และ ผูซ้ือก็สามารถเลือกซื้อไดอยางมากมายหลากหลายแบบ อีกทั้งยังสามารถเลือกซ้ือผา
ทอเกาะยอจากแหลงผลิต ศูนยจัดจําหนายของกลุมทอผา ซ่ึงมีอยูหลายกลุม เชน กลุมทอผาราชวัตร 
กลุมทอผารมไทร กลุมแมบานเกษตรกรทอผาเกาะยอ ศูนยผาทอปาล่ิม กลุมทอผาดอกพิกุล ซ่ึงแต
ละแหงจะมีการทอลวดลายและการใชสีสันแตกตางกันออกไปลูกคาสามารถเลือกไดตามความพึง
พอใจ แตยังมีขอจํากัดตรงที่ผูบริโภคจะตองเดินทางมาเลือกซ้ือผาทอเกาะยอยัง ตําบลเกาะยอ ซ่ึงก็
อาจจะเปนการไมสะดวกกับผูบริโภคในการซื้อหา ดังนั้นจงึควรศึกษาเพิ่มเติมตอไปวา ชองทางการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑผาทอเกาะยอสามารถพัฒนาไปในทิศทางใดไดอีกบาง และควรมีรูปแบบการ
จัดจําหนายเชนใดตอไป 
 

1.2  รูปแบบของชองทางการจัดจําหนาย  (Types of Distribution Channel)    
  สินคาที่ออกจากโรงงานผูผลิตพรอมที่จะกระจายไปสูตลาดเปาหมาย โดยเลือกชอง
ทางการจัดจําหนายใหเหมาะสมกับสินคาของตนเองมากที่สุด ดังนั้นลักษณะพื้นฐานของชอง
ทางการจําหนายจะกําหนดออกมา เปน 2 รูปแบบคือ ชองทางการจําหนายทางตรง กับ ชองทางการ
จัดจําหนายทางออม ซ่ึงชองทางการจัดจําหนายตรง (Direct Channel) หรือการตลาดทางตรง หรือ
การจัดจําหนายทางตรง หมายถึง การจําหนายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมโดยไมมีคนกลางชองทางนี้เปนชองทางที่ส้ันที่สุดนิยมใชกับสินคาอุตสาหกรรม
มากกวาสินคาบริโภค 
 
 
 

 
 
ภาพ 1  ชองทางการจดัจําหนาย 

ผูผลิต  ผูบริโภค 
   

ผูผลิต 
 

ผูใชทางอุตสาหกรรม 
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 และชองทางการจัดจําหนายทางออม (Indirect Channel) หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาจาก
ผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภคคนกลางจะทําหนาที่ทางการตลาดทําใหขายสินคาไดมากขึ้น และ
ในตลาดที่หางไกลออกไป การจัดจําหนายโดยผานพอคาปลีก เรียกวา ชองทางการจัดจําหนายหนึ่ง
ระดับ ถาผานคนกลาง 2 ชวง ก็เรียกวาชองทางการจัดจําหนายสองระดับ  
 
    1)  ชองทาง 1 ระดับ (One – Level Channel)   

ผูผลิต  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 
     

    2)  ชองทาง 2 ระดับ (Two – Level Chanel)  
ผูผลิต  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 

       

    3)  ชองทาง 3 ระดับ (Three –Level Channel)  
ผูผลิต  ตัวแทน  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 

 
ภาพ  2  ระดับชองทางการจดัจําหนาย 
 
 ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอมีการดําเนินการชองทางการจัดจําหนายทั้ง 2 รูปแบบ ทั้งทางตรง
โดยกลุมการผลิต และทางออมโดยรานจัดจําหนายตางๆ  
 
 1.3  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย : การวางแผนชองทางการจัดจําหนาย (เสรี วงษมณฑา, 
2542: 77)  
  วิธีการจัดจําหนายจะตองพิจารณาถึง 1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channels of 
distribution) 2) ประเภทของรานคา (Outlets) 3) ประเภทชนิดของชองทาง (Type of outlet) 4) การ
สนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market logistics) ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา  
  1.3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channels of distribution) เปนเสนทางที่สินคา
เคล่ือนยายจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูซ้ือ ซ่ึงอาจจะผานหรือไมผานคนกลางก็ไดโดย
จะตองพิจารณาวา ชองทางการจําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไม ตองการที่จะปรับชองทาง
ใหมหรือไม ฉะนั้นในแงของการวางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาจะใชชองทางการ
จัดจําหนายแบบใดจึงจะเหมาะสมชองทางการจําหนายนั้นมีหลายชองทาง 
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  1.3.2   ประเภทของรานคา (Outlets) ในทุกวันนี้จะพบไดวาวิวัฒนาการของการจัด
จําหนายนั้นเปนส่ิงที่เจริญเติบโตเร็วมาก ประเภทของรานคามีมากมายจนแทบจะตามไมทันดังนั้น
ผูผลิตจึงตองเขาใจถึงลักษณะสินคาและเชื่อมโยงไปถึงการจัดจําหนาย และการเลือกประเภทของ
รานคาที่จะจัดสงสินคาเพื่อสามารถเปนชองทางกระจายผลิตภัณฑได ไมวาจะเปนการจัดจําหนาย
ในลักษณะรานคาปลีก รานคาสง หรือการจัดตั้งศูนยจัดจําหนายสินคาที่ไดรับการสนับสนุนโดย
ภาครัฐ และปจจุบันการจัดจําหนายมีการพัฒนาไปอยางไมหยุดยั้งจนมีชองทางการจัดจําหนายใน
รูปของพาณิชยอิเล็กทรอนิคส  หรือการขายสินคาผานทาง เว็บไซต (website)  
       จะเห็นไดวาในแงของการทําธุรกิจในปจจุบัน เพียงแคมองประเภทที่จะลง
สินคาไดนั้นก็มีมากมายและในการลงสินคาในแตละประเภท มุงขายราคา เงื่อนไขการตอรองก็ไม
เหมือนกัน จึงตองพิจารณาวาจะเลือกลงสินคาในรานประเภทใด  
  1.3.3   จํานวนคนกลางในชองทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแนน
ของคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกชองทางการ
จัดจําหนายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน คือ การพิจารณาเลือกลูกคากลุมเปาหมายวาเปนใคร 
พฤติกรรมในการซื้อของกลุมเปาหมาย เชน ซ้ือเงินสด หรือเครดิต ตองจังสงหรือไม ซ้ือบอย
เพียงใด และ การพิจารณาที่ตั้งของลูกคาตามสภาพภูมิศาสตร  
       การเลือกจะตองมีรานคาสะดวกซื้อ รานขายสินคาลดราคา รานสหกรณ ราน
ขายของชํา การขายดวยเครื่องขายอัตโนมัติ การขายทางไปรษณีย ขายทางแคตตาล็อก ใชพนักงาน
ขาย ฯลฯ เพราะขณะนี้การคาปลกีมีการพัฒนาใหกาวหนาและมีรูปแบบหลากหลายมากซึ่งมีหลาย
ประการ โดยจะตั้งเกณฑแบบใดนั้นขึ้นอยูกับชองทางวาแบบใดที่จะเหมาะสม ตองพิจารณาวาอยาง
กระจายสินคามากเกินไปจนทําใหควบคุมไมไดขณะเดียวกันก็ควรระวังวาชองทางจะนอยเกินไป
จนโอกาสการขายต่ําลง การโฆษณาก็จะศูนยเปลา จะตองพิจารณาวาจะใชชองทางประเภทใด ใน
ระดับการกระจายความเสี่ยงขนาดใด  
  1.3.4   การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด (Market logistics) เปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานของ
ผูผลิตแลวกระจายไปยังผูบริโภค เราจะจัดทําเลที่ตั้งของสื่อที่เปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร 
        1)  ทําเลที่ตั้งของศูนยจําหนาย (Location) จะพิจารณาเกี่ยวกับสถานที่วางขาย
สินคา ณ ที่ใดถาสถานที่ไดเปรียบจะมีโอกาสมากกวาคูแขงขัน สถานที่ตั้งตองคํานึงถึงการกระจาย
เชิงกายภาพ (Physical distribution) นั้นคือจะตองตั้งโรงงานที่ใด ตั้งรานคาที่ใด ตองคํานึงถึงความ
สะดวกในการขนสงสถานที่ตั้งในที่นี้ไมไดหมายถึงสถานที่ตั้งของรานคาเพียงอยางเดียวแตยัง
หมายรวมไปถึง สถานที่ตั้งของโรงงานของสํานักงานอีกดวย  



 

 

12

        2)  การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory control) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการ
กระจายสินคาหลักการของการบริหารสินคาคงคลังคือ  ตองไมทําใหสินคาขาดตลาดเปนอันขาด 
ควรมีผลิตภัณฑใหเพียงพอกับคลังสินคาที่มีอยูและเพียงพอกับความตองการของลูกคา เพราะ
เมื่อใดก็ตามที่สินคาขาดตลาดจะทําใหเสียโอกาสในการขาย และเปนการเปดโอกาสใหลูกคาไปซื้อ
สินคาของคูแขงขัน ดังนั้น หลักการทางตลาดที่ถูกตองคือ อยางเปดโอกาสใหลูกคาใชสินคาของคู
แขงขันเปนอันขาด ดังนั้นจึงตองควบคุมไมใหสินคาขาดตลาด และตองไมทําใหของคงคลังตกคาง
กลายเปนภาระทางการเงิน เพราะถาผลิตมากจนเกินไปก็จะทําใหส้ินเปลืองตนทุนการผลิตและยัง
ตองเสียคาใชจายในการเก็บสินคา  
         3)  การบริหารสินคา (Merchandizing) ประกอบดวย  
               3.1)  การจัดสรร สตอก คือ นอกจากจะพิจารณาดานจํานวนแลวจะตอง
พิจารณาวาเราควรมีสินคาอะไรไวในสตอกบาง และสินคาที่เราขายนั้นจะมีขนาด รุน สีใดบาง และ
ควรผลิตแตละขนาดแตละรุน แตละสี มากนอยเพียงใด นักการตลาดจะตองสามารถสงปริมาณการ
ขายของแตละรุน สี ขนาด ใหโรงงานทราบเพื่อจะไดผลิตสินคานั้นและโรงงานตองผลิตสินคาให
ไดตามนั้น 
               3.2)  การนําเสนอสินคาหรือการจัดแสดงสินคา (Display) เราจะตองจัดวาง
สินคาอยางไร เรียงอยางไร จะนํามาโชวในตูกระจกอยางไร แขวนอยางไร และจะนํามาโชวในหุน
อยางไร จะมีปายมีโปสเตอรหรือไม เปนเรื่องของการนําเสนอสินคา ที่เปนสวนหนึ่งของการบริหาร
สินคา 
   1.3.5  การขนสง (Transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา จัด
สายเดินรถอยางไร มีจํานวนรถกี่คัน จึงจะทาํใหเราสามารถบริการลูกคาไดดีที่สุดและทันเวลา 
  1.3.6  การกําหนดเครือขายติดตอประสานงาน (Communication network) โดยการ
กําหนดการติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพเพราะประสานงาน
ไมดีพอ การใหพนักงานใชวิทยุติดตามตัว มีโทรศัพทมือถือ มีโทรสารใหกับลูกคา มีคอมพิวเตอร
เชื่อมตรง พนักงานระดับใดควรจะมีเครื่องมือติดตอส่ือสารเพื่อจะไดติดตอสะดวกในการขายสินคา 
หรือพนักงานตองการตัดสินใจจากผูบริหารก็ติดตอไดงายขึ้น ส่ิงเหลานี้ลวนแตเปนกระบวนการที่
ทําใหการติดตอประสานงานดีขึ้น 
  คําวาการจัดจําหนาย (place) ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้นแตหมายความรวมไปถึงการ
ควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอส่ือสาร แมกระทั้งประเภทของราน จํานวนของราน 
โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาในปจจุบันใชหลายชองทาง (multiple channel) 
นั่นคือ การกระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลายประเภท เพราะ
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วิธีการขายพัฒนาขึ้นมาจากเดิมที่เปนการขายปลีก (Retail) คือการขายหนาราน และอาจจะมีการขาย
โดยบุคคล (Direct sales)  แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกอยางเดียวก็แยกเปนหลายประเภทมากมาย 
เชน ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ รานคาสะดวกซื้อ หางสรรพสินคา และรานคาตางๆอีกมามาย   
  ปจจุบันนี้ ถือไดวาเปนยุคของความทาทายของการเปดชองทางการขายใหมๆ 
(Channels challenge) มีหลัก 3 ขั้นตอน คือ การเขาถึง เชนการใชส่ือ การกระจายสินคาไปหาลูกคา
ใหตรงตามพฤติกรรมลักษณะนิสัย ความตองการ การขายได จะเกิดหลังจากที่เราสามารถเขาถึง
ลูกคาไดแลว การรักษาไว คือ สรางความสัมพันธทําใหเกิดการซื้อขายตอเนื่อง และใหลูกคาอยูกับ
เราตลอดไป โดยใชการตลาดเพื่อสรางความสัมพันธอันดีตอกัน (Relationship)   
  ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเองก็เชนกัน เมื่อมีการสงเสริมใหมีการอนุรักษและพัฒนาการ
ผลิตใหมีความสวยงามและเปนที่ตองการของผูบริโภคแลวจําเปนอยางยิ่งที่ตองเลือกชองทางการจัด
จําหนายในรูปแบบตางๆ ที่เหมาะสมเพื่อการกระจายสินคาไดทั่วถึง ในปจจุบันผูบริโภค สามารถ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑผาทอเกาะยอไดจากแหลงผลิตเองซึ่งมีกลุมการผลิตรองรับ และมีรานคาภายใน
ตําบลเกาะยอ ผูผลิตบางรายเลือกที่จะอาศัยผูคาคนกลางในการจัดจําหนาย โดยการสงผลิตภัณฑไป
ฝากขาย ณ รานขายสินคาที่ระลึกตางๆ แตมีขอจํากัดในการศึกษาชองทางการจัดจําหนายอยาง
จริงจัง โดยสวนใหญ ผลิตออกมาแลวก็ขายออก ผูผลิต ไมไดมีการคิดวางแผนการตลาดอยางจริงจัง
นั้น จึงจําเปนอยางยิ่ง ที่ตองศึกษารูปแบบชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑอยางลึกซึ่งและรวมกัน
พัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหผลิตภัณฑสามารถกระจายตัวเองออกไปไดอยางเปนระบบและ
ยั่งยืน  
  
 

2.  แนวคิดการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 
 ความกาวหนาทางเทคโนโลยีไดมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว การคาขายบนอินเทอรเน็ท 
(Internet) จึงไดกลายเปนชองทางการตลาดที่สําคัญของทั้งผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก เพื่อสนองตอบ
ตอความตองการของลูกคา ที่มีพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ดังนั้นการศึกษา
ลักษณะและรูปแบบของการตลาด ยุคอินเตอรเน็ต หรือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกสนี้ถึงมีความจําเปน
อยางยิ่งในยุคการการสื่อสารแบบไรพรมแดน ดังรายละเอียดดังนี้  

2.1  ชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   
ในปจจุบันการแขงขันทางธุรกิจมีมาก ธุรกิจตางๆ จําเปนตองพัฒนาและปรับปรุง

กระบวนการขายและภาพลักษณบริษัทใหทันสมัย อยูตลอดเวลา โดยการนําเอาเทคโนโลยีที่
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ทันสมัยตางๆ เขามาใชในกิจการ เพื่อกอใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงปจจุบัน
เทคโนโลยีอินเตอรเน็ต (Internet) ซ่ึงเปนเครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญที่เชื่อมตอกันทั่วทุกมุม
โลกและสามารถเขาถึงไดรวดเร็ว ทุกเวลาสวนหนึ่งของเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตที่เปนที่นิยมและ
ไดรับการสนับสนุนจากทั้งภาครัฐบาลและเอกชน ในการนํามาใชพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการ
ขายของกิจการ คือ อีคอมเมิรซ (E-Commerce) หรือเรียกเปนภาษาไทยวา “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 
เปนการจัดการดานเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการพาณิชย โดยการขายสินคาผานทางเว็บไซต 
(Website) ซ่ึงการนําเทคโนโลยีนี้มาใชจะกอใหเกิด การลดตนทุน ลดเวลาหรือคาใชจายในการ
เดินทาง เพิ่มชองทางการตลาดและเพิ่มโอการทางธุรกิจ  
 “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส” เปนการผสมผสานเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และการซื้อ-ขาย
สินคาและบริการ  โดยการสงขอมูลดานซื้อ-ขาย  ดวยส่ืออิเล็กทรอนิกส ผานทางเครือขาย
อินเตอรเน็ตสูคนทั่วโลก ภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว ทําใหการดําเนินการซื้อ-ขาย เปนไปอยางมี
ประสิทธิภาพ และกอใหเกิดรายไดในระยะเวลาอันสั้น  
 ความหมายของ การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส บางครั้งอาจจะรวมถึงการคาทุกประเภทที่
กระทําผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (ไมไดหมายถึงการคาบน Websites อยางเดียว) เชน การคาขายโดย
ผานเครื่องแฟกซ โดยแฟกซ เอกสารการขายไปยังลูกคาและลูกคาแฟกซใบสั่งซ่ือกลับมา ก็ถือเปน
การคาขายผานสื่ออิเล็กทรอนิกสเชนกัน แตในงานวิจัยนี้เราจะพิจารณาเฉพาะการคาที่ผาน
อินเตอรเน็ตเทานั้น  
  
 2.2  ประวัติของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 การคาทางอิเล็กทรอนิกสเกิดขึ้นมาตั้งแตป ค.ศ.1960 เร่ิมจากบริษัทในสหรัฐอเมริกา
ไดนําการสงเอกสารทางอิเล็กทรอนิกสที่เรียกวาระบบ EDI (Electronic Data Interchange) มาชวย
ในการซื้อขายสินคาระหวางบริษัท ในสถาบันการเงินและธนาคารตางๆ ไดมีการสรางเครือขาย
คอมพิวเตอรที่เรียกวา EFT (Electronc Fund Transfer) เพื่อใชในการโอนเงินตราระหวางธนาคารมา
หลายสิบปแลว ในชวงเวลาดังกลาวการติดตั้งระบบ EDI บริษัทจะตองสรางเครือขายสื่อสาร
สวนตัวของตนเองขั้นมา ซ่ึงตองลงทุนสูงและมีราคาแพง ทําใหการใชงานของ EDI จํากัดอยูที่
บริษัทขนาดใหญ และสถาบันการเงินที่มีเงินทุนมากเทานั้น แตในปจจุบันความแพรหลายของ
อินเตอรเน็ตทําใหโลกการคาอิเล็กทรอนิกส เปล่ียนแปลงไป  อินเตอรเน็ต ไดกลายเปนชองทางการ
ส่ือสารรูปแบบใหมที่มีการนําไปใชงานอยางกวางขวางและขยายความสําคัญอยางรวดเร็วสูธุรกิจ
ทุกระดับชั้น  
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 2.3  รูปแบบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 การทําการคาบนอินเตอรเน็ตนิยมแบงรูปแบบตามลักษณะของผูคา และกลุมเปาหมาย
ที่ผูคาทําธุรกิจดวย ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปนกลุมดังตอไปนี้ คือ  
 2.1.1  Business to Business (B to B) : เปนการคาขนาดใหญระหวางองคการกับ
องคกร โดยทั่วไปจะเปนสินคาสงออกหรือนําเขาที่ตองสงสินคาเปนจํานวนมาก ชําระเงินผาน
ระบบธนาคาร เชน L/C เปนตน บริษัทจะสามารถตัดเงินคาสินคาไดทั้งที เมื่อมีการซื้อขายเกิดขึ้น 
วิธีนี้อาจจะถือวาเปนการคาสงก็ได  
 2.3.2  Business to Customer (B to C) : เปนการคาปลีกไปยังผูบริโภคทั่วโลก หรือ
ภายในทองถ่ินของตนในสวนนี้อาจจะรวมการคาปลีก หรือคาสงขนาดยอมไวดวย ซ่ึงการชําระเงิน
โดยสวนใหญจะเปนการชําระผานบัตรเครดิต แตอยางไรก็ตาม การคาแบบ B to C นี้มักทําใหเกิด
การคาแบบ B to B ในอนาคตได และหลายบริษัทฯ มักทํากิจกรรมสองอยางนี้ในคราวเดียวกัน  
 2.3.3  Consumer to Consumer (C to C) : เปนการคาปลีกระหวางบุคคลท่ัวไป หรือ
ระหวางผูใชอินเตอรเน็ตดวยกัน เชน อาจจะเปนการขายสินคาเกา รวมทั้งการขายซอฟตแวรดวย ซ่ึง
ปจจุบันมีเปนจํานวนมากที่เปดเว็บไซตมาเพื่อขายซอฟตแวรที่ตนเองพัฒนาขึ้นมา  
 2.3.4  Business to Govemment (B to G) : เปนการคาระหวางธุรกิจกับรัฐบาล เร่ิม
นํามาใชโดยรัฐบาลจะจัดใหมีการประมูลเพื่อซ้ือสินคาตางๆ ของรัฐบาล เชน การประมูลการสราง
ถนน สรางอาคาร เปนตน 
  
 2.4  โครงสรางและองคประกอบของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 องคประกอบหลักของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประกอบดวย  
 2.4.1 รานคาบนเว็บ ธุรกิจสามารถจะประกาศขายสินคาและบริการได ซ่ึงอาจจะเปน
เพียงหนาโฆษณาสินคาที่เอาไปฝากกับเว็บไซคอ่ืนหรือรานอื่นไว  
 2.4.2 ระบบตะกราการสั่งซื้อ (Shopping Cart System) เปนระบบที่ใหลูกคาสามารถ
คลิกเพื่อส่ังซื้อสินคาจากเว็บเพจได ซ่ึงจะมีชองใหกรอกจํานวนสินคาที่ส่ังซื้อ การคลิกซื้อแตละคร้ัง
จะเปนเหมือนการหยอดของลงในตะกราหรือรถเข็นและสะสมไวจนกวาลูกคาจะซื้อของครบ และ
ตัดสินใจใหระบบแคชเชียรอัตโนมัติคํานวณเงินระบบตะกรานี้สวนใหญจะมีอยู 2 ระบบ คือ ระบบ
ใหเต็มจํานวนสินคา และระบบที่คลิกหยอดสินคาลงตะกราที่ละหนึ่งชิ้น ทั้ง 2 ระบบจะสงรหัส 
ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ไปยังระบบชําระเงินเพื่อคํานวณยอเงิน นอกจากนี้ จะมีการคํานวณคาขนสง
ตามประเภทการขนสงที่เลือก ระบบตะกรารับการสั่งซื้อสามารถปรับหรือออกแบบเฉพาะให
เหมาะสมกับประเภทของสินคาและบริการได 
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 2.4.3 ระบบรักษาความปลอดภัยในการชําระเงิน (Secure Payment System) เปนระบบ
ที่ทําใหการชําระเงินคาสินคามีความปลอดภัยแกผูซ้ือ สวนใหญจะชําระเงินดวยบัตรเครดิต เชน 
Visa, AMEX , Master , SCB และ JCB  ซ่ึงการถายโอนขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตบนเครือขาย
จําเปนจักตองมีการเขารหัสเพื่อปองกันการรั่วไหลของขอมูล ระบบที่ใชกันมากในปจจุบันก็คือ 
SSL (Secure Socket Layers) ระบบนี้ ก็ยังมีมีความปลอดภัยมากนัก เพราะไมสามารถระบุผูถือบัตร
ไดวาใชตัวจริงหรือไม ดังนั้นจึงมีการพัฒนาระบบใหมขึ้นมาคือ SET (Secure Dlectronic 
Transaction) ซ่ึงมีการระบุทั้งสองฝายคือ ผูซ้ือและผูขายวาคือตัวจริง แตก็ติดปญหาที่การลงทุนสูง 
จึงยังไมใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน  
  2.4.4  ลักษณะพิเศษของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การทําการคาบนเว็บเปนเขตการคา
พิเศษที่มีคุณลักษณะแตกตางจากการคาโดยทั่ว คือเปนการตลาดท่ีไมมีพรมแดน ไมมีขอบเขตแหง
ภูมิภาค ลูกคาสามารถเขาเยี่ยมชม หรือซ้ือสินคาจากรานคาโดยไมจํากัดระยะทาง ลูกคาสามารถ
เปล่ียนจากรานหนึ่งไปยังอีกรานหนึ่งไดอยางรวดเร็วและเปนการขายสินคาแบบตัวตอตัว ไมสนใจ
วาลูกคาจะเปนใคร อยูที่ไหน อาศยัความสัมพันธระยะยาวแบบ “ปากตอปาก” ซ่ึงลูกคาตัดสินใจซื้อ
โดยใชเหตุผลจากขอมูลที่ไดรับมากกวาหลงเชื่อจากคําเชิญชวน เนื่องจากผูซ้ือและผูขายไมเห็นหนา
กันและไมพูดคุยกันมากอน และระบบนี้จะมีการออกแบบใหผสมผสานกันเปนอยางดี  
   การจัดโครงสรางเว็บ เปนทั้งการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ เปนโชวรูมที่จัดแสดง
สินคา และแคตตาล็อคสินคา อีกท้ังยัง เปนการขายแบบ 24 ช่ัวโมง ทุกวัน ระบบอินเตอรเน็ตเปน
เครือขายคอมพิวเตอรที่ทํางานดวยตัวเองตลอดเวลา ไมมีวันหยุด นอนกจากเครื่องเสีย หรือไฟดับ 
และยังเปนทั้งการทําการตลาดในประเทศ และระหวางประเทศซึ่งมีคูแขงอยูมากมาย เชน ขายสินคา
ประเภทของชํารวย เราอาจจะตองแขงขันกับญี่ปุน จีน เกาหลี หรืออิตาลี เปนตน อีกทั้งเปนการ
โตตอบแบบอัตโนมัติดวยระบบคอมพิวเตอรระหวางผูซ้ือและผูขาย ลูกคาสามารถซื้อสินคาไดทันที 
ทําใหเกิดความไดเปรียบในดานการแขงขัน และสะดวกสบายแกผูบริโภค  
 
 2.5  ประโยชนของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส นอกจากจะอํานวยความสะดวกสบายและเปนระบบการ
จัดจําหนนายที่ทันสมัยเปนที่ยอมรับกันทั่วโลกแลวยังมีประโยชนอีกมากมาย โดยที่ระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส สามารถสรางตลาดใหมและขยายฐานลูกคาสูผูใชอินเตอรเน็ตทั่วโลก ซ่ึงมีผูใชมา
กวา 100 ลานคน ยังสามารถลดคาใชจายในการกระจายสินคา การโฆษณาประชาสัมพันธ และ
คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ ประหยัดระยะเวลาในการกระจายความรูเกี่ยวกับสินคาและบริการ
สูตลาด และลดขั้นตอนในการขายสินคา  มีระบบในการควบคุมหนาราน สินคาคงคลัง และขอมูลที่
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เกี่ยวกับการขาย เปรียบคูแขงขันทางดานชองทางใหมในการจําหนายสินคา และยังสามารถรับการ
ชําระเงินดวยบัตรเครดิตทันทีที่มีการสั่งซื้อโดยผานระบบการปองกันความปลอดภัยจากภายนอก
รวมไปถึงยังลดคาใชจายในการดูแลและเปลี่ยนแปลงขอมูล ซ่ึงกระทําไดทุกเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง  
 

2.6  ขั้นตอนการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนกิส  
 เมื่อผูประกอบการตัดสินใจเลือกใชชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิช
อิเล็กทรอนิกสแลว จะตองดําเนินการตามขั้นตอนคือ  

 2.6.1 การออกแบบ และพัฒนาเว็บเพจ (Web Page) ส่ิงที่ควรพิจารณาในการออกแบบ
เว็บเพจ หรือหนาราน คือ  

  1) วัตถุประสงคในการทําเว็บเพจ  
 1.1) ประชาสัมพันธ  
 1.2) ขายปลีกแบบ Online  
  1.3)  การแสดงสินคา  

 2)  ออกแบบใหเขาถึงกลุมเปาหมายที่ตองการให “เร็ว และตรงมากที่สุด” โดยจัด
หมวดหมูใหคนหนางาย  
 3)  ออกแบบใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย  
 4)  ออกแบบให เว็บเพจ ใหงายตอการปรับปรุงแกไขในภายหลัง เพราะการ
ปรับปรุงขอมูลอยางสม่ําเสมอ เปนปจจัยที่สําคัญที่จะทําให เว็บเพจ ประสบผลสําเร็จ  
 5)  ออกแบบให เว็บเพจ มีสีสรรพนาดู นาสนใจ และเขาใจงาย  
  
 2.6.2 การเลือกระบบตะกรา เปนระบบที่ทํางานเชื่อมระหวางระบบ ออนไลน 
(Online) หรือรายการสินคากับระบบคํานวณคาขนสงและระบบรับชําระเงิน ระบบตะกราจะทํา
หนาที่ในการรับคําสั่งซื้อ แลวสงตอใหระบบรับชําระเงินซึ่งความจริงแลวทั้งสองระบบนี้เปนระบบ
ที่ทํางานตอเนื่องกันโดยอัตโนมัติ แตอยางไรก็ตามในองคประกอบจริงๆ นั้น จะประกอบดวย
โปรแกรมยอย ๆ ที่ใชในการประมวลผลการรับสินคาเขาตะกราหรือรถเข็น และการชําระเงิน  
 2.6.3 การเลือกวิธีชําระเงิน การรับชําระเงินผานเว็บนี้ จุดสําคัญมีอยูสองจุด คือ การ
คํานวณเงินคาสินคา และระบบการรับชําระเงินดวยบัตรเครดิต ระบบที่ดีนั้นตองสามารถคํานวณ
เงินแยกแสดงไดอยางชัดเจน และควรจะยืดหยุนในการแสดงผล หรือตอเติมการประมวลขอมูลอ่ืน
ไดดวย เชน คิดในเรื่องของสวน ลดโดยอัตโนมัติตามปริมาณการสั่งซ้ือ หรือใหสิทธิพิเศษกรณีที่ผู
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ซ้ือเปนสมาชิกและที่สําคัญตองมีระบบรักษาความปลอดภัยในตัว ซ่ึงโดยทั่วไปจะใชระบบ SSL 
(Secure Socket Layer)  
 การเลือกวิธีการชําระเงิน ปจจุบันธุรกิจมุงไปที่การใชบัตรเครดิตเปนหลัก เพราะถือ
เปนวิธีที่สะดวกที่สุด ในขณะที่วิธีอ่ืนไมวาจะเปนการโอนเงิน ลวนแลวแตเปนปญหาเพราะ
สวนมากจะใชวิธีที่จะตองเอาเงินของลูกคาไปฝากไวกอนแลวหักบัญชีออก จึงใชไดเฉพาะใน
วงการคาแคบๆ เทานั้น ดวยเหตุนี้การใชบัตรเครดิตจึงถือเปนเครื่องมือการชําระเงินสากลที่ไดรับ
การยอมรับมากที่สุด  
 2.6.4 จดทะเบียนชื่อโดเมน (Domain Name) และจัดตั้ง Website   
 1)  การจดทะเบียนชื่อรานคา หรือทางเทคนิคเรียกวา โดเมนเนม (Domain 
Name) ซ่ึงชื่อดังกลาวนี้ก็ คือ Web Address หรือ URL (Uniform Resources Locator) หรือท่ีอยูของ
เว็บไซตของธุรกิจ ช่ืออาจจะเปน www.yourcompany.com หรือ www.yourcompany.co.th ก็ได ซ่ึง 
.com หรือ .co ก็หมายถึง บริษัท (Company) นั้นเอง สวน .th ตามทายก็คือ Thailand นอกจากนี้แลว
อาจจะจด .net หรือ .net.th ซ่ึงหมายถึง Netwark ก็ได 
 โดเมนเนม นี้ก็เปรียบเสมือนกับ “Brand name” หรือช่ือตราสินคาซึ่งเมื่อ
กลายเปนชื่อที่มีชื่อเสียงก็เกิดความไดเปรียบในการแขงขัน หรือย่ิงทําใหเว็บไซตติดตลาดก็ยิ่งขาย
ไดมากกวานั้นอีก (“เว็บไซต” หมายถึง “เว็บเพจ + เว็บเซิรฟเวอร หรือ โฮสต”) ชื่อโดเมน คือควรมี
ช่ือเสียงของตนเองถาไปใชชื่อแบบ www.shoppingthai.com/yourcompany เรียกวา มีแค “เว็บเพจ” 
เทานั้น เพราะไปฝากที่ อ่ืนอยูไมไดมีชื่อเสียงของตนเอง  ฉะนั้นการไดมาซึ่งชื่อเหลานี้จึงมี
ความหมายตอทางธุรกิจมาก  
 2)  การจัดตั้งเว็บไซต เมื่อมีชื่อโดเมน และเว็บเพจ ที่ออกแบบเสร็จเรียบรอย
แลว ก็ถึงเวลาที่เราจะตองจัดตั้งเว็บไซตแลว นั้นคือ โดเมนไป Map หรือผูกติดกับคอมพิวเตอรแม
ขาย หรือ IP Address ของผูใหบริการ อินเตอรเน็ต และก็นําเอาเว็บเพจที่ทําเสร็จแลวไปใสไว เมื่อ
เสร็จเรียบรอยแลวผูที่ใชอินเตอรเน็ตก็จะเรียกดูเว็บไซตของธุรกิจได ซ่ึงกระบวนการเพื่อจัดตั้ง
เว็บไซตนี้ ผูใหบริการหรือผูจัดทําเว็บเพจจะเปนผูดําเนินการให  
 
 2.6.5 การดูแลและปรับปรุงเนื้อหาของ เว็บไซต (Website) อยางสม่ําเสมอ เปนปจจัย
สําคัญอยางหนึ่งที่จะทําใหธุรกิจบนอินเตอรเน็ตประสบผลสําเร็จดังนี้จึงควรดําเนินการ จัดทําตาราง
ดูแลปรับปรุงขอมูล เชน ทุกเดือน และขอมูลที่ตองปรับปรุงเปนประจํามีอะไรบาง ผูรับผิดชอบคือ
ใคร หรือมีกิจกรรมการสงเสริมการขายมีการเปลี่ยนแปลงอะไรบาง และมีปญหาและอุปสรรคที่พบ
คืออะไร  
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 2.7  การตลาดของธุรกิจในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.7.1  ดานผลิตภัณฑ  (Product) สินคาและบริการที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจในระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแก  
 1)  สินคาทั่วไปที่เปนที่นิยมของผูบริโภคอยูแลว เชน หนังสือ ของเลน อุปกรณ
ไฟฟา คอมพิวเตอร ซอฟทแวร ผูซ้ือไมจําเปนตองสัมผัสกับของจริงเพียงแตดูจากภาพ และอานคํา
บรรยายประกอบพรอมรายละเอียดของราคา ผูซ้ือก็สามารถทําการตัดสินใจซื้อได จึงนับวาเปน
สินคาที่เหมาะสมแกการขายบนเครือขายอินเตอรเน็ต  
 2)  สินคาสะดวกในการขนสง เชน ดอกไมประดิษฐ นอกจากลักษณะของสินคา
ที่ควรจะคํานึงถึงการขนสงของสินคาก็ เปนอีกประการที่ สําคัญ  ในการทําธุรกิจกรรมบน
อินเตอรเน็ต ดอกไมประดิษฐเปนเพียงตัวอยางหนึ่ง เนื่องจากเปนของแหง มีน้ําหนักเบา และไมมี
การเนาเสีย ซ่ึงการบรรจุหีบหอและจัดสงก็สามารถทําไดงาย  
 3)  สินคาสงออกที่มีการจําหนายสินคาไปยังตลาดตางประเทศอยูแลว สินคา
สงออกกําลังเปนที่สนใจของผูประกอบการหลายราย เพราะนับเปนการเปดชองทางในการขยาย ที่
มุงเนนลูกคาชาวตางประเทศที่เปนทั้งผูบริโภคโดยตรง (Ene-user) และธุรกิจ (Business Enterprise)  
 4)  สินคาที่มีเอกลักษณของไทย เชน สินคาแกะสลัก ผาไหม เครื่องประดับ 
ดอกไมไทย การทําธุรกิจแบบ อี-คอมเมิรชนี้ ชวยใหของไทยเปนที่รูจักแกคนทั่วโลก สินคาเหลานี้
มักไมมีใหเห็นอยูในตางประเทศ และอาจไมเปนที่รูจักเลย เนื่องจากการคาขายที่มีอยูมักเกิดขึ้นใน
ทองถ่ิน หรือในประเทศเทานั้น  
 5)  สินคาที่สามารถแปลงเปนไฟล เพื่อดาวนโหลดทางคอมพิวเตอรได เชน 
เพลง วีดีโอ คลิปอารทเกม สินคาจําพวกนี้ประสบความสําเร็จอยางมากดวย อี- คอมเมิรช เนื่องจาก
เมื่อสินคาถูกส่ังซื้อและชําระเงิน ผูซ้ือสามารถใชสินคาไดเลย โดยการดาวนโหลดขอมูล และการ
ติดตั้งในคอมพิวเตอร เพลงสวนใหญจะอยูในรูป Format ของ เอ็มพี 3 ผูซ้ือสามารถดาวนโหลด 
และรับฟงจากเครื่องคอมพิวเตอรไดทันที  
 6)  สินคาบริการ เชน โรงแรม บริษัททองเที่ยว หรือสนามกอลฟ การจองตั๋ว
ตางๆ เชน ตั๋วเครื่องบิน หรือการจองหองพักโรงแรม ซ่ึงสามารถทําการจองและชําระเงินผาน
เครือขายอินเตอรเน็ตไดนั้น จะเพิ่มความสะดวกสบายใหแกผูทําธุรกิจ และผูใชบริการอยางมาก  
  2.7.2  ดานราคา (Price)  วิธีการตั้งราคาของสินคาและบริการบนอินเตอรเน็ตสามารถ
ทําใหหลายรูปแบ เหมือนกับการขายสินคาและบริการในระบบปจจุบัน แตการตั้งราคาตองพิจารณา
ตามความเหมาะสมของ (1) สินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอขาย (2) ลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากนี้
เราจะตองพิจารณาสิ่งตอไปนี้ดวย  
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 1)  การยอมรับของตลาด คือ ตองตั้งราคาที่ตลาดยอมรับได ไมนิยมใชวิธี “Cost 
Plus” คือ ตั้งราคาโดยเอาตนทุนตั้งแลวบวกดวยกําไรที่ตองการ  
 2)  สินคาราคาที่ถูกที่สุดไมจําเปนวาตองขายไดเสมอไป ทั้งนี้เพราะผูซ้ือไมไดดู
ในเรื่องของราคาอยางเดียว ลูกคาจะดูที่คุณภาพของสินคาดวย คือ อยางนอยตองเปนราคาที่
เหมาะสมหรือคุมคากับคุณภาพของสินคา เพราะถูกหรือแพงนั้น ลูกคาจะเทียบที่คุณคาของสินคา
ชิ้นนั้นกนแลวจงคอยเทียบกับสินคาชนิดเดียวกันที่คูแขงขันขายอยู  
 3)  ราคาควรจะมีทั้งต่ําและสูงเพื่อใหเกิดการทดลองซื้อ เพราะลูกคาจะไมกลา
ซ้ือของที่แพงตั้งแตแรกที่ยังไมรูจักธุรกิจ ฉะนั้นควรจะมีราคาตั้งแตต่ํากวา 10 ดอลลาร ไปจนถึง 
100 ดอลลาร แตอยางไรก็ตาม เมื่อลูกคามีความคุนเคยกันแลวราคาที่กลาซื้อจะขยับขึ้นมาเปน 100-
200 ดอลลาร  
 4)  ควรขายสินคาเปนแพ็ค เพราะราคาสินคาที่ต่ํามากๆ มักจะไมคุมกับคาขนสง 
คือคาขนสงมักจะแพงกวาสินคาทําใหลูกคารูสึกไมคุมที่จะซื้อ ดังนั้นถาสินคาตอหนวยมีราคาถูก 
ควรขายสินคาเปนแพ็ค ของชํารวยหรือของที่ระลึกจากสถานที่ทองเที่ยวตางๆ   
 5)  ถาคาขนสงแพง ควรแสดงราคาใหเห็นตั้งแตตน มิฉะนั้นลูกคาอาจไมพอใจ
เมื่อทราบในภายหลัง  
 2.7.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) ในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เมื่อมีการ
นํา Internet มาชวยในการขายสินคาและบริการจะทําใหเกิดชองทางการตลาดแบบใหมขั้นมา Web 
Page สามารถเปนไดทั้งสื่อในการโฆษณาและชองทางการจําหนายสินคา ดวยชองทางการจัด
จําหนายที่เกิดขั้นนั้นประกอบไปดวย การขายตรงไปสูลูกคาหลายระดับ คือ  
 1)  การขายตรงไปยังผูบริโภค (B to C)  
 2)  การขายตรงไปยังผูคาสงและผูคาปลีก (B to B)  
 3)  การขายตรงสูองคกรไมคากําไรหรือหนวยราชการ (B to O) 
 4)  การขายตรงระหวางผูบริโภคเอง  (C to C)  
 5)  การสงออกโดยตรง (E to I)  
 
 2.7.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) แบงออกเปน  
 1)  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) จุดประสงคหลักของการสงเสริมการ
ขาย ก็คือการดึงดูดใหผูเยี่ยมชมใหเขาไปในรานดูสินคาหรือขอมูลที่บรรจงเขียนไว แลวสุดทายก็ทํา
ใหลูกคาเหลานั้นตัดสินใจสั่งซื้อสินคา หรืออีเมลมาสอบถาม วิธีการที่ใชในการสงเสริมการขายบน
อินเตอรเน็ต ไดแก  
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 (1)  การจัดรายการสงเสริมการขายตามฤดูกาล เชน ชวงวันวาเลนไทน มี
การจัดเว็บเพจที่สรางบรรยากาศเทศกาลแหงความรัก “วันวาเลนไทน” โดยมีภาพหัวใจกับกุหลาบสี
แดงมากมายบนหนาโฮมเพจ รวมมีทั้งรายการโปรโมชั่น ของรานตางๆ และมี E-card หรือ 
Greeting card ใหสงภาษารักกันฟรีๆ สรางความคึกคักใหผูเยี่ยมชมทั้งหลาย  
 (2) ใชเกม เปนพื้นฐานของการทําการสงเสริมการขายที่ใชไดผลมาตลอด 
ซ่ึงอาจจะเปนเกมทายปญหา เชน ทราบหรือไมวาสินคารานนี้สินคาตัวใดแพงที่สุด หรือถูกที่สุด 
หรือหากสินคาเกี่ยวกับการทองเที่ยวก็อาจจะทายปญหางายๆ เชน พัทยา อยูจังหวัดอะไรเอย เปน
ตน ซ่ึงเกมเหลานี้ สรางโอกาสในการขายสินคาและบริการไดมากขั้น เพราะบางครั้งลูกคาไมตั้งใจ
ซ้ือแตซ้ือเพราะไดคูปองลดราคาจากเกมส  
 (3) สรางสิ่งผูกมัดหรือส่ิงจูงใจ เชน ระบบสมาชิก ระบบสะสมแตม การให
สิทธิพิเศษแกลูกคาเกา จัดรายการจัดฉากเลยทายของสมาชิกทุกเดือนซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะทําให
ลูกคาแวะเวียนเขารานอยางสม่ําเสมอ  
 (4)  มีน้ําใจรับใชสังคม เปนธรรมเนียมของสังคมอินเตอรเน็ต ธุรกิจตองมี
สวนรวมในเรื่องใดบาง เชน ถาขายสินคาหัตถกรรม ก็อาจจะใหความรูเกี่ยวกับตนไผวา มีตนตะกูล
หรือสายพันธุเปนมาอยางไร เปนพืช ที่ปลูกทดแทน หรือปลูกหมุนเวียนได หรืออาจจะแถมดวย
ความรูสึกศิลปวัฒนธรรมของภาคตางๆ ของไทย ซ่ึงนอกจากจะเปนการใหความรูแลว ก็ยังเปนการ
เสริม “คุณคา” ของสินคาหัตถกรรมที่ขายได  
 2)  การโฆษณาและการประชาสัมพันธ (Advertising and Public Relation) 
วิธีการโฆษณาและการประชาสัมพันธของธุรกิจในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนี้ มีอยู 2 วิธี 
ประกอบดวย  
 (1)  การโฆษณาและประชาสัมพันธผานระบบคนหา (Search Engine) 
Search Engine มีผูใชมากไดแก Google  http://www.google.com Yahoo http://www.yahoo.com 
Netscape http://www.netscap.com  MSN (Microsoft) http://www.msn.com เปนตน  
 (2)  การโฆษณาและการประชาสัมพันธรวมกับส่ืออ่ืน ถึงแมการทําโฆษณา
ประชาสัมพันธ ผานทางระบบคนหาเปนเครื่องมือที่ดีที่สุดแลว แตอยางไรก็ตามความรอบคอบและ
ใหเกิดผลสูงสุดเราก็ควรจะใชส่ือผสมอื่นประกอบดวย  
 ก.  เอกสารที่ออกจากบริษัททั้งหมด อันไดแก แคตล็อก โบชัวร 
นามบัตร กระดานจดหมาย หรือแมแตงานโฆษณาที่อยูบนสื่ออ่ืน เปนตน แตจะเปนการเสียโอกาส
หากเอกสารเหลานี้ไมพิมพที่อยูของเว็บไซตหรือเว็บเพจไวดวย  
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 ข.  การโฆษณาบนสื่อหรือรูปแบบอื่น อาจจะโฆษณาลงบนแหลงรับ
โฆษณาอื่นบนอินเตอรเน็ตไดอีก เชน หนังสือพิมพ  หรือนิตยสารที่เกี่ยวของ ซ่ึงเปนศูนยรวมที่
กลุมเปาหมายเขามาเยี่ยมชมซึ่งบางฉบับก็อาจจะไมแพงมากนัก เมื่อเทียบกับการลงหนังสือพิมพ
หรือนิตยสารดังกลาวที่พิมพบนกระดาษตามปกติ แตอยางไรก็ตาม การลงโฆษณาก็ควรจะเลือก
จังหวะที่เหมาะสม เชน ชวงมีรายการโปรโมชั่น หรือเว็บไซตเพียบพรอมไปดวยจุดเดนจริงๆ  
 ค.  การแลกลิงค วิธีนี้ประสบความสําเร็จ หากสามารถเจรจาสําเร็จ
โดยเฉพาะการแลกลิงคกับองคกรที่นาเชื่อถือ อยางเชน บริษัททัวร แลกลิงคกับการทองเที่ยวแหง
ประเทศไทยก็ถือวาดีที่สุดเพราะเทากับไปอาศัยงบประมาณของการทองเที่ยวฯ ใหโฆษณาเว็บไซต
ของบริษัททัวร การแลกลิงคอาจจะทํากันระหวางเว็บไซตที่ขนาดพอๆ กันได ซ่ึงอาจจะใช
สัญลักษณอะไรสักอยางเปนเครื่องหมาย แทนกลุม แลวคลิกผานสัญญาลักษณดังกลาว  
 ง.  การโฆษณาผานทางกลุมขาว (Newsgroup) ในสังคมอินเตอรเน็ต
ที่มีการสื่อสารกันแบบไรพรมแกน ไดมีการจัดตั้งกลุมขาวตางๆ ขึ้นมานับเปนจํานวนมากกวา 
12,000 กลุม เพื่อแลกเปลี่ยนขาวสาร ความคิดเห็นและขอมูลตางๆ กันภายในกลุม ซ่ึงกลุมขาวโดย
สวนใหญแลวจะไมอนุญาตใหทําการระชาสัมพันธที่หวังผลทางการคา แตกลุมขาวบางประเภทที่
เปดโอกาสใหกระทําการดังกลาวไดโดยแทบไมมีขอจํากัดใดๆ  
 3)  พนักงานประชาสัมพันธ เนื่องจากระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการขาย
สินคาผานเครือขายอินเตอรเน็ตสูลูกคาทั่วโลกโดยตรง ดังนั้นจงึไมมีการใชพนักงานขายเดินทางไป
ขายสินคากับลูกคาโดยตรง แตการทําธุรกิจในระบบนี้ก็จําเปนตองมีพนักงานที่ติดตอและบริการตอ
ลูกคาโดยตรง เชน พนักงานประชาสัมพันธที่คอยรับโทรศัพทเพื่อตอบขอซักถามตางๆ ไมวาจะ
เปนการใหคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการซื้อสินคา การชําระเงิน หรือปญหาที่เกิดขึ้นกับสินคา วิธีการ
ขนสงหรือขอมูลตางๆ ที่ลูกคาตองการ  
 
 2.7.5  โอกาส (Opportunities) ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 1)  ดานผูขาย สารารถสรางฐานตลาดใหมและขยายฐานลูกคาสูผูใชอินเตอรเน็ต
ทั่วโลกและสามารถใหบริการลูกคาไดตลอด 24 ชั่วโมง  
 2) ดานรัฐบาล ปจจุบันรัฐบาลทําการสนับสนุนการคาระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสเต็มที่ เพราะตองการใหประเทศไทยทันตอเทคโนโลยีการซื้อ-ขาย สินคาแบบใหมที่
กําลังพัฒนาทั่วโลกและไมองการใหเสียเปรียบในการแขงขันกับตางประเทศ ทําใหรัฐบาลจัดทํา
โครงการตางๆ เพื่อสนับสนุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
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2.7.6 อุปสรรค (Threats) ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
1)  ดานผูซ้ือ ผูซ้ือไมมีความมั่นใจ เร่ืองการเก็บรักษาความลับขอขอมูล  เชน 

หมายเลขบัตรเครดิต และขอมูลสวนตัวของลูกคา และไมแนใจวาผูขายเปนผูประกอบการที่ปฏิบัติ
ธุรกิจถูกตองตามกฎหมายหรือไมและนาเชื่อถือเพียงใด ในการทําสัญญาซื้อขายผานระบบ
อินเตอรเน็ตจะถูกตองตามกฎหมาย หรือไม อีกทั้งยังอาจไมมั่นใจในระบบการชําระเงินทั้งในแง
สามารถชําระไดอยางสมบรูณ และในแงของความปลอดภัย  
 2)  ดานกฎหมาย (Laws)  
 (1)  ในกรณีที่ผู ซ้ือ และผูขายอยูคนละประเทศกัน เกิดปญหาวาจะให
กฎหมายของประเทศใดเปนหลักหากการกระทําผิดกฎหมายในการซื้อขายลักษณะนี้ยังไมเปนทีแ่นชัด 
 (2)  กฎหมายที่สําคัญในการคาบนอินเตอรเน็ตที่ยังมีการรางขึ้นอยางเปน
ทางการ อะไรที่ธุรกิจไมรับผิดชอบ ลูกคาจะมาเรียกรองสิทธ์ิในภายหลังไมได ก็ตองแจงใหชัดเจน 
เชน ในเรื่องของภาษีเขา หากสงสินคาไปแลวมีการเรียกเก็บจะตองประกาศไวเลยวา ลูกคาตองจาย
เอง หรือในกรณีเอสินคาไปใชแลวเกิดอันตราย ถาธุรกิจจะไมรับผิดชอบก็ตองแจงไว เปนตน  
 3)  ดานขอมูล  ขอมูลที่สงไปอาจจะถูกดักฟง เปลี่ยนแปลงแกไข ไมไดรับ
ขอมูลสงผิดคนปญหานี้แกไขได โดยการหาองคกรเขามาทําหนาที่รับรองทั้งผูซ้ือและผูขาย  
 4)  ดานภาษี (VAT)  มาตรการดานภาษีในหลายประเทศยังไมมีการกําหนดเปน
ที่แนชัดรวมทั้งภาษีผานแดนในขณะนี้ ใหถือวาเว็บเปนเขตการคาเสรี (Free Trade Zone) แต
อยางไรก็ตามครอบคลุมเฉพาะสินคาที่สามารถถายโอน หรือสงมอบผานระบบสื่อสารเทานั้นที่ไม
ตองเสียภาษีขาเขา หรือขาออก อันไดแก สินคาประเภทเพลง ขอมูล ซอฟตแวร ในขณะที่สินคาที่
จับตองไดที่ตองอาศัยการขนสงปกติผานดินแดน หรือ ผานดานศุลกากรจักตองเสียภาษีตามปกติ  
 
 2.8  ปจจัยแหงความสําเร็จของชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.8.1.  ควรมีเปาหมายและลูกคาที่แนนอน จัดเนื้อหาใหเปนหมวดหมูที่ชัดเจน ทําให
ลูกคาสามารถคนหาสิ่งที่ตองการไดอยางรวดเร็ว  
 2.8.2  มีรูปแบบมาตรฐานของ เว็บเพจ เปนที่ยอมรัย คือ เรียบงาย แตดูดี และ
นาเชื่อถือ  
 2.8.3  ขายสินคาราคาไมแพง เชน ไมเกิน 2,000 บาท ถาแพงกวานี้ ผูบริโภคอาจจะไม
กลาซื้อและควรมีนโยบายรับประกันสินคา ไมพอใจสามารถคืนได  
 2.8.4  ไมควรเปนสินคามีวางขายในทองตลาดโดยทั่วไป สินคาควรมีลักษณะพิเศษ 
หาไดยาก  
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 2.8.5  ควรมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาและขอมูลอ่ืนที่เกี่ยวของใหลูกคาเพียงพอ โดยใช
ภาษาที่อานงายและเขาใจงายพรอมภาพประกอบ  
 2.8.6  ควรมีการประชาสัมพันธ เว็บไซต เพื่อใหประชาชนโดยทั่วไปทราบ เนื่องจาก
มี เว็บไซต จํานวนหลายลาน เว็บไซต 
 2.8.7  ตองหมั่นปรับปรุงขอมูลใน เว็บไซต อยูเสมออยางนอยที่สุดเดือนละหนึ่งครั้ง 
และมีการนับจํานวนผูเขาดู เว็บไซต ของเราดวย  
 2.8.8  ควรสรางระบบการสั่งซื้อสินคาอยางงายๆ ไมซับซอน อยาหวงเรื่องขอมูลท่ีจะ
ไดจากลูกคาจนมากเกินไป เพราะความยุงยากในการซื้อจะทําใหลูกคาเปลี่ยนใจไดงาย  
 
 2.9  ปจจัยแหงความลมเหลวของชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.9.1  เว็บไซตไมไดรับความสนใจจากผูเกี่ยวของ ไมมีการดูแลเว็บไซต ขอมูลเกา
ลาสมัย ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธ จัดตั้ง เว็บไซต  ก็เสร็จสิ้น เว็บไซต  ที่ดีเหมือนคนสวยตอง
คอยแตงหนาทาแปงอยูเสมอ  
 2.9.2  ใจรอน ขาดความอดทน สวนใหญคิดวาเมื่อเปดเว็บไซต แลว จะมีลูกคามา
เปดดูและซ้ือสินคาทันที ความจริงแลว การขายสินคาอาจจะเกิดขึ้นหลังจากเปด เว็บไซต แลวหลาย
เดือนหรืออาจจะเปนป  
 2.9.3  ไมไดใหความสําคัญกับคําถามของลูกคา ตอบคําถามของลูกคาชาเกินไป ไมมี
การวิเคราะหปญหาที่แทจริงของลูกคา  
 2.9.4  ไมยอมลงทุนอยางจริงจัง เห็นเปนเรื่องสนุก ทําเลนๆ ประหยัดงบประมาณ
เกินไป ไมเขาใจถึงความสําคัญและประโยชนจาก E-Commerce อยางแทจริง  
 2.9.5  ตั้งความหวังสูงเกินไป คิดวาบริษัทจะสามารถเพิ่มยอดขายอยางมากในเวลาอัน
ส้ันดวยการลงทุนเพียงเล็กนอย เมื่อไมไดตามที่หวังก็หมดกําลังใจจะทําตอไป  
 2.9.6  ผูบริหารขาดวิสัยทัศนหรือไมมีการกําหนดวาบริษัทจะทําอะไรในอนาคต ทํา
ใหพนักงานแทบไมกระตือรือรน เพราะขาดเปาหมายอยางชัดเจน   
 
 
 
 
 
 



 

 

25

3.  การจัดจําหนายผานทางระบบไปรษณีย  
 
  การจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑผานทางบริษัทไปรษณียไทย ซ่ึงในปจจุบันบริษัท
ไปรษณียไทย ไดมีการใหบริการดานการคาปลีกกับผูรับบริการในกลุมผลิตภัณฑ OTOP และ 
ผูผลิตสินคาตางๆ เปนลักษณะการใหบริการที่คอนขางกวางและสามารถกระจายสินคาไดรวดเร็ว 
และเปนบริเวณกวางมาก เนื่องจาก สํานักงานไปรษณีย มีการใหบริการอยูทั่วประเทศ และยังมี
เครือขายการจัดสงสินคาที่สะดวกมาก โดยระบบการคาปลีกของ สํานักงานไปรษณียนี้ ไดมีการ
แบงออกเปน 2 สวนใหญ คือ (บริษัทไปรษณียไทยจํากัด)  
  3.1  การบริการรับเปนตัวแทนจําหนายสินคา ณ ที่ทําการไปรษณีย  
 การบริการจําหนายรูปแบบนี้ สามารถพบเห็นสินคาจริงได ณ ที่ทําการไปรษณีย 
ทุกสาขา เรากําหนดใหไปวางสินคานั้นๆ โดย ทางบริษัทไปรษณียไทย จํากัด ไดมีขอกําหนดและ
เงื่อนไขในการรับบริการนี้ไว ดังนี้ 

1)  คาตอบแทนและคาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ  
 (1)  บริษัทไปรษณียไทย จํากัด (ปณท) คิดคาตอบแทนในการจําหนายสินคา ณ 
ที่ทําการไปรษณียในอัตราขั้นต่ํา 25 % ของยอดการจําหนายสินคา (รวมภาษีมูลคาเพิ่ม)  
 (2)  คาดําเนินการในการเปดจําหนายสินคาในแตละครั้ง ซ่ึงเปนการเรียกเก็บ
คร้ังเดียว มีดังนี้  
  ก.  จํานวนสินคาไมเกิน 4 รายการ คิดคาดําเนินการ 20,000 บาท  
  ข.  จํานวนสินคา 5-10 รายการ คิดคาดําเนินการ 50,000 บาท   
 ค.  จํานวนสินคามากกวา 10 รายการ คิดคาดําเนินการ 80,000 บาท   
 (3)  คาจัดสง/กระจายสินคา ถึงที่ทําการไปรษณียที่จําหนายคิดในอัตราคาฝาก
สงพัสดุไปรษณียในประเทศหรือไปรษณียดวนพิเศษในประเทศ  หรือ Logispost บวกคาดําเนินการ 
30 บาท / กลอง โดยผูฝากวางจําหนายจะตองมีการบรรจุส่ิงของที่จะสงลงในกลองในจํานวนที่
เหมาะสม และเปนไปตามที่แจงใหบริษัทไปรษณียไทย ทราบ เพื่อจัดสงใหแกที่ทําการไปรษณียท่ี
จะวางจําหนาย หากบริษัทไปรษณียไทย ตองมีการนําสินคามาบรรจุกลองใหมเพื่อจัดสงใหจุด
จําหนาย และมีคาใชจาย ผูฝากวางจําหนายจะตองรับผิดชอบคาใชจายที่เกิดขึ้นทั้งหมด 
 (4)  คาสงคืนสินคาเมื่อส้ินสุดระยะเวลาการจําหนายคิดในอัตราคาฝากสงพัสดุ
ไปรษณียในประเทศหรือไปรษณียดวนพิเศษในประเทศ  
 (5)  คาติดโปรเตอรประชาสัมพันธคิดในอัตรา 100 บาท/แหง/เดือน โดยเรียก
เก็บลวงหนา 3 เดือน  
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 (6)  คาวางแผนพับ/ใบปลิว คิดในอัตรา 200 บาท/แหง/เดือน โดยเรียกเก็บ
ลวงหนา 3 เดือน  
 (7)  คาติดปายผา/ไวนิลประชาสัมพันธ อัตรา 1,200 บาท/แหง/เดือน เรียกเก็บ
ลวงหนา 3 เดือน ทั้งนี้ผูฝากวางจําหนายจะตองรับผิดชอบคาใชจายในการหุมหอและกระจาย
โปสเตอรประชาสัมพันธ แผนพับ/ใบปลิว และปายผา/ไวนิลที่จะสงใหที่ทําการไปรษณียที่จะติด 
(คาหุมหอตามอัตราที่กําหนด และคาจัดสงตามอัตราพัสดุไปรษณีย) ตามขอ 1.5-1.7 ดวย 
 2)  ระยะเวลาการจําหนาย 6 เดือน หากสินคาไมไดรับความนิยม บริษัทไปรษณีย
ไทย จะยกเลิกการวางจําหนาย หากไดรับความนิยมก็จะวางจําหนายตอไปตามระยะเวลาที่ตกลงกัน 
โดยบริษัท/โครงการ/หางราน ที่มีความประสงคจะขยายระยะเวลาการจําหนายหรือยกเลิกการวาง
จําหนาย จะตองแจงให บริษัทไปรษณียไทย ทราบเปนลายลักษณอักษรกอนสิ้นสุดระยะเวลาไม
นอยกวา 30 วัน รวมทั้ง หากผูฝากวางจําหนายตองการเปลี่ยนแปลงรายละเอียดเกี่ยวกับการจําหนาย
สินคา ไดแก ราคาจําหนาย ที่ทําการไปรษณียที่จําหนาย ฯลฯ ตองแจงความประสงคให บริษัท
ไปรษณียไทย ทราบลวงหนาอยางนอย 60 วัน เพื่อให บริษัทไปรษณียไทย มีความพรอมในการ
ดําเนินการตอไป  
 3)  บริษัทไปรษณียไทย จํากัด จะสงคืนสินคาที่ เหลือทั้งหมดคืนในบริษัท/
โครงการ/หางราน หลังจากสิ้นสุดระยะเวลาการจําหนาย โดยคิดคาใชจายในการสงคืนสินคาใน
อัตราตามขอ 1.4 
 4)  กรณีที่สินคาชํารุดเสียหายในระหวางที่บริษัท/โครงการ/หางราน จัดสงใหแก 
บริษัทไปรษณียไทย  สามารถเปลี่ยนคือสินคาไดหรือกรณีที่บริษัท/โครงการ/หางราน จัดสงสินคา
ใหแก บริษัทไปรษณียไทย ไมครบตามจํานวนที่แจงไว บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองทําการ
จัดสงเพิ่มเติมใหครบถวน  
 5)  บริษัทไปรษณียไทย จะชําระเงินคาสินคาใหแกบริษัท/โครงการ/หางราน ตาม
ยอดท่ีจําหนายไดในแตละเดือน และเปนยอดเงินที่หักคาตอบแทนตามขอ 1.1 แลวภายใน 30 วัน
ของเดือนถัดไป  
 6)  บริษัทไปรษณียไทย ของสงวนสิทธิ์ในการยกเลิกการจําหนายสินคา หากพบวา
ยอดการจําหนายในแตละเดือนไมสูงเทาที่ควร 
 7)  บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองจัดทํารหัสบารโคดติดที่ตัวสินคาทุกรายการที่
จะจําหนายผานที่ทําการไปรษณีย 
 8)  บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองจัดทําใบลดหนี้และใบแจงหนี้ทุกไตรมาส ซ่ึง
เปนการจัดทําเอกสารเทานั้นไมมีการสงคืนสินคาจริง จนกวาจะสิ้นสุดการจําหนาย  
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  3.2  การบริการจําหนายสินคา ผาน แคตตาล็อค หรือเว็บไซต  ของบริษัทไปรษณีย จะ
มีการกําหนดอัตราคาตอบแทนและคาใชจายในการดําเนินงาน โดยท่ีบริษัทไปรษณียไทย จํากัด 
(ปณท) คิดคาตอบแทนในการจําหนายสินคาผานแคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ขอ บริษัท
ไปรษณียไทย ในอัตรา 35%-40 % จากราคาขายปลีก (รวมภาษีมูลคาเพิ่ม) และมีคาพื้นที่การ
จําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต แบงเปนอัตราตามพื้นที่ของหนากระดาษ คือ 
ขนาดพื้นที่ ¼ หนา คิดคาใชจาย 2,500 บาท/กรอบ/รอบ  ขนาดพื้นที่ ½ หนา คิดคาใชจาย 3,500 
บาท/กรอบ/รอบ และขนาดเต็มหนากระดาษ คิดคาใชจาย 4,500 บาท/กรอบ/รอบ ซ่ึงราคาขางตนยัง
ไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม และอัตราคาเชาพื้นที่จะเปลี่ยนแปลงตามจํานวนและตนทุนการจัดทํา แคตตา
ล็อค โดยในแตละครั้ง และสินคาดังกลาวจะไดรับการวางจําหนายบน เว็บไซต ของ บริษัท
ไปรษณียไทย โดย พื้นที่ แคตตาล็อค ขนาด ¼ หนา สามารถลงสินคาได 1 รายการ พื้นที่ แคตตาล็อค 
ขนาด ½ หนา สามารถลงสินคาได 2 รายการ และ พ้ืนที่ แคตตาล็อค ขนาด เต็มหนากระดาษ 
สามารถลงสินคาไดไมเกิน 4 รายการและยังมี คาเปดดําเนินการจําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือเว็บไซต เปนเงิน 10,000 บาท/คร้ัง 
 และในการนี้ ผูจําหนายตองรับรองวา สินคาที่นํามาวางจําหนายผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต ของ บริษัทไปรษณียไทย ตองไดรับการรับรองมาตรฐานดานคุณภาพและความ
ปลอดภัยของสินคานั้นๆ และ/หรือ ไดรับความคุมครองการประดิษฐคิดคนหรือการออกแบบ
ผลิตภัณฑ ที่มีลักษณะตามที่กกหมายกําหนด รวมทั้งตองเปนสินคาที่ไมขัดตอความสงบเรียบรอย
หรือศิลธรรมอันดีของประชาชน ไมเปนอันตรายตอส่ิงมีชีวิตและสิ่งแวดลอมโดยผูจําหนายตอง
ไดรับอนุญาตใหเปนผูผลิตและ/หรือผูวางจําหนาย และ/หรือ ผูนําเขา ซ่ึงสินคาดังกลาวเพื่อจาํหนาย
อยางครบถวนถูกตองตามกฎหมาย กฎ ระเบียบ ขอบังคับ ประกาศหรือคําส่ังอ่ืนใดของหนวยงาน
ราชการที่เกี่ยวของกับสินคานั้นๆ ไดกําหนดไวทั้งส้ินโดยที่ผูฝากวางจําหนายตองควบคุมราคา
สินคาที่จําหนายในแคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ของ บริษัทไปรษณียไทย ใหมีราคาเดียวกันกับที่
มีวางจําหนายในทองตลาด รวมทั้งตองรับประกันคุณภาพของสินคา หากมีผูซ้ือผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต  ของบริษัทไปรษณียไทย และแจงความประสงคในการขอเปลี่ยนหรือคือสินคา
ภายใน 7 วัน นับตั้งแตวันรับสินคา อันเนื่องมาจากการเสียหายที่เกิดจากความผิดพลาดของตัว
ผลิตภัณฑ และ/หรือกระบวนการผลิตผูจําหนายยินดีเปล่ียนหรือคืนเงินคาสินคาใหแกลูกคาและ
ทางบริษัทไปรษณียไทย ขอสงวนสิทธิ์ในการจัดวางรูปแบบและขอมูลของสินคาใน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต ตามเห็นสมควรโดยผูจําหนายเปนผูสนับสนุนขอมูลในการจัดพิมพ ไดแก 
ขอมูลสินคา ภาพประกอบการโฆษณา เปนตน  
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 ระยะเวลาการจําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค มีกําหนดรอบละ 3 เดือน/เลม และผู
จําหนายตองยืนยันราคาที่จําหนายผาน แคตตาล็อค ไมต่ํากวา 6 เดือน นับตั้งแตวันที่ แคตตาล็อค เร่ิม
วางจําหนาย ทั้งนี้ ผูฝากวางจําหนายที่มีความประสงคจะลงสินคาใน แคตตาล็อค รอบถัดไปตอง
แจงความประสงคให บริษัทไปรษณียไทย ทราบเปนลายลักษณอักษรลวงหนาอยางนอย 30 วัน 
หากผูจําหนายไมแจงคามประสงคภายในระยะเวลาที่กําหนด บริษัทไปรษณียไทย ขอสงวนสิทธ์ิใน
การยกเลิกการวางจําหนายโดยไมตองแจงใหทราบลวงหนาทางบริษัทไปรษณียไทย จะคืนสินคาที่
เหลือทั้งหมดคืนใหผูจําหนายหลังจากสิ้นสุดระยะเวลาการจําหนายในแตละรอบของ แคตตาล็อค 
และ/หรือเว็บไซต และไมมีการขยายระยะเวลาการจําหนาย แตกรณีที่สินคาชํารุดเสียหายในระหวางที่
ผูจําหนายจัดสงใหแก บริษัทไปรษณียไทย สามารถเปลี่ยนคืนสินคาไดหรือกรณีที่ผูจําหนายจัดสง
สินคาใหแก บริษัทไปรษณียไทย ไมครบตามจํานวนที่แจงไว ผูจําหนายจะตองทําการจัดสงเพิ่มเติม
ใหครบถวน  
 ทางบริษัทไปรษณียไทย จะชําระเงินคาสินคาใหแกผูจําหนายตามยอดที่จําหนาย
ไดในแตละเดือน และเปนยอดเงินที่หักคาตอบแทนขางตน  แลวภายในระยะเวลาที่บริษัทไปรษณียไทย 
กําหนด และขอสงวนสิทธในการยกเลิกการจําหนายสินคาใน แคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ครั้ง
ถัดไป หากพบวายอดการจําหนายในแตละเดือนไมสูงเทาที่ควร โดยทางผูจําหนายจะตองจัดทํา
รหัสสินคาติดที่กลองบรรจุรวม และที่ตัวสินคาทุกชิ้นโดย บริษัทไปรษณียไทย จะเปนผูกําหนด
รหัสสินคาดังกลาวใหแกผูจําหนาย  
   การใหบริการดานการคาปลีกของ  บริษัทไปรษณียไทยจํากัดนี้ถามองใน
ดานของการใหบริการสินคาและผลิตภัณฑนั้น มีความทั่วถึงและสามารถเขาไปยังพื้นที่ตางๆ 
ภายในประเทศไดมาก เนื่องมากจากสํานักงานใหบริการของไปรษณีย มีอยูทั่วไประเทศ ทุกอําเภอ
เลยก็วาได ก็จะเปนการดีที่ผลิตภัณฑของผาทอเกาะยอจะไดมีไปวางยังพื้นที่ตางๆ การบริการนี้
ก็ยังมีขอจํากัด อยูหลายดาน เมื่อพิจารณาจากเงื่อนไข ที่ทางไปรษณีย ไดกําหนดไว ทั้งในไดการ
จัดสรรผลประโยชน การควบคุมผลิตภัณฑ จํานวน ปริมาณของสินคา และคาใชจายที่จะเกิดขึ้น 
ซึ่งผูผลิตเองยังไมสามารถประมาณการไดวาเมื่อลงทุนไปแลวจะสามารถจําหนายผลิตภัณฑ
ดังกลาวไดหรือไม ซ่ึงก็เปนการเสี่ยงพอสมควร ที่ผูผลิตรายเล็กๆ จะเขาไปดําเนินการในสวนนี้ 
และจากการระดมความคิดเห็นในทุกภาคสวนแลว ไดมีความเห็นควรวา ถาหากผูผลิตมีความ
ประสงคที่จะดําเนินการในสวนของชองการจําหนายผานทางระบบไปรษณียดังกลาวมาขางตนจริง 
ควรจะมีการรวมตัวกันเปนกลุมกอนของผูผลิตกันเองกอน แลวทําการระดมทุนในสวนหนึ่ง 
พรอมกับผลิตภัณฑที่จะทําการวางจําหนาย  แลวทําการติดตอไปยัง บริษัทไปรษณีย เพื่อตกลง
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เงื่อนไขและเลือกลักษณะการใหบริการตางๆ ตามสะดวกและความตองการขอผูประกอบการเอง 
ตอไป  
 

4.  แนวคิดการรวมกลุมและการมีสวนรวม  
 
 มนุษยเปนสัตวสังคม ไมสามารถอาศัยอยูบนโลกไดเพียงลําพัง ตางตองการการพึ่งพาอาศัย
ระหวางกัน มนุษยจึงจําเปนตองมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่น ทั้งนี้ก็เพื่อเปนการตอบสนองความ
ตองการทั้งทางกายหรือทางใจที่ตนเองมีอยู การที่มนุษยจําเปนตองมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่นนี้เอง 
ที่เปนปจจัยกอใหเกิดการรวมกลุมกัน เพราะการรวมกลุมก็เปนทางหนึ่งที่สามารถสนองตอบความ
ตองการบางประการของมนุษยได (พนม  ล้ิมอารีย, 2529: 59-61 อางถึงใน นัยรัตน เหล่ียมวานิช, 
2547) ไดใหแนวคิดที่สําคัญเกี่ยวกบัการรวมกลุมไวดังนี้  
 1.  กลุมประกอบดวยบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มารวมกันและทํางานรวมกันโดยมี
จุดมุงหมายอยางเดียวกัน มีการแสดงออกในลักษณะปะทะสังสรรคกัน  
 2.  กลุมทุกกลุมมีกําเนิดขึ้น เนื่องจากสมาชิกเหลานั้นมีความผูกพันกันทางจิตใจหรือทาง
โครงสรางใหเขามารวมกัน เพราะเหตุวาแตละคนตองการไดรับความพอใจจากกันและกันหรือ
อาจจะมีผลประโยชนรวมกัน  
 3.  กลุมทุกกลุมยอมจะตองประสบกับความขัดแยงในหมูสมาชิกดวยกันไมมากก็นอย 
ดังนั้นจึงตองมีการควบคุมกันเพื่อเปนการรักษาไวซ่ึงดุลยภาพของกลุม 
 4.  กลุมทุกกลุมยอมมีโครงสราง 2 ลักษณะดวยกัน คือ  
      4.1  โครงสรางของกลุมในลักษณะที่เกี่ยวกับความสัมพันธระหวางสมาชิกดวยกัน  
      4.2   โครงสรางของกลุมในลักษณะของการแบงหนาที่การงานกันทํา โดยที่สมาชิกแต
ละคนในกลุมจะมีบทบาท (Role) และหนาที่ (Function) แตกตางกันไป  
 5.  กลุมทุกกลุมจะตองมีระบบทางสังคม (Social System)  
 6.  กลุมทุกกลุมจะตองมีการตัดสินใจหรือชี้ขาดเกี่ยวกับเรื่องราวตางๆ เมื่อเกิดเปนปญหา
ขึ้นมา  
 7.  กลุมทุกกลุมจะตองมีขวัญหรือกําลังใจดี (Moral)  
 8.  กลุมทุกกลุมยอมตองสรางขนบธรรมเนียมประเพณี (Culture) ของกลุมขึ้น เพื่อแสดงถึง
เอกลักษณและเพื่อความเปนระเบียบเรียบรอย ความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของกลุม  
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 4.1  การเกิดขึ้นของกลุม (Group Formation)  
  การรวมกลุมสามารถตอบสนองความตองการที่มีอยูได (พงษพันธ  พงษโสภา, 2542: 5 
อางจาก นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547: 22) โดยทั่วไปการที่คนมารวมกันเปนกลุมก็เพราะเขารูวากลุม
จะสามารถสนองความตองการบางอยางหรือหลายๆ อยางใหแกเขาไดแตถาจะแยบกออกเปน
เหตุผล แลวก็มีอยูหลายประการดังนี้  คือ  
  4.1.1  บุคคลนั้นอาจถูกดึงเขากลุมโดยบุคคลที่เปนสมาชิกของกลุมนั้นอยูแลว ซ่ึงคนที่
ดึงจะคาดการณไวลวงหนาแลววาการที่เขาไดเกี่ยวของกับบุคคลนั้นจะไดรับผลดี  
  4.1.2  บุคคลนั้นรูสึกวาจุดมุงหมายของกลุมนั้นมีผลที่คุมคา  
  4.1.3  บุคคลนั้นเขารวมกลุมเพราะเขาพอใจที่จะไดมีความสัมพันธกับสมาชิกในกลุม 
กิจกรรมของกลุมเปนที่ดึงดูดใจ  
  4.1.4  บุคคลนั้น ๆ อาจเขารวมกลุมเพื่อจุดมุงหมายทางออม เชน นักธุรกิจเขารวมกลุม
อาหารกลางวัน ไมใชเพื่อการสังคมอยางที่เปนวัตถุประสงคของกลุม แตเพื่อผลการติดตอทางธุรกิจ
เปนสําคัญ  
 นอกจากนี้ สาเหตุของการเขารวมกลุมมีความสําคัญคือ มนุษยจําเปนตองอยูรวมกัน พึ่งพา
อาศัยและมนุษยทุกคนจําเปนตองเปนสมาชิกของกลุม ดังนั้นจึงสามารถสรุปสาเหตุของการเขารวม
กลุมของมนุษยเราไว ดังนี้คือ  
 1) เพื่อความพอใจในการเขารวมกิจกรรม (Pleasure form activities)  
 2) มีความสนใจในจุดมุงหมายของกลุม (Attraction to the goal of group)  
 3) มีความสนใจสมาชิกในกลุม (Interpersonal attraction)  
 4) เพื่อความรูสึกมั่นคงปลอดภัย (A feeling of security) บุคคลที่เขารวมกันเปนกลุมจะทํา
ใหสมาชิกทุกคนเกิดความรูสึกอบอุน มีความปลอดภัย ซ่ึงจะมีผลทําใหขวัญและกําลังใจของ
สมาชิกทุกคนดี ทําใหสมาชิกทุกคนอยูดวยกันอยางมความสุข ( เบ็ญจา  ออนทวม, 2531: 62 
อางถึงใน  นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547:  22) 
 

4.2  การสรางมนุษยสัมพันธในกลุม 
  มนุษยทุกคนยอมตองการการยอมรับจากกลุมและสังคมที่ตนสังกัด เพราะมนุษยใช
สังคมเปนที่ดําเนินกิจกรรมเพื่อใหไดมาซึ่งสิ่งที่ตนตองการ และการที่จะทําใหงานหรือกิจกรรมแต
ละอยางดําเนินไปดวยดีมีผลงานตามตองการยอมตองอาศัยความสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุม
หรือสังคม (พรรณทิพย  ศิริวรรณบุศก, 2531: 54-55) ไดกลาวถึงองคประกอบของการสราง
มนุษยสัมพันธุไวดังนี้ 
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  4.2.1  ตองเชื่อความสามารถของกันและกันและมีความไววางใจ 
  4.2.2   สมาชิกพรอมที่จะชวยกันเสมอ เพื่อใหการดําเนินงานบรรลุเปาหมายที่กําหนดไว 
  4.2.3  มีการติดตอส่ือสารที่ดีและสม่ําเสมอ โดยพยายามทุกวิถีทางที่จะใหทุกคนมี
โอกาสไดแสดงความคิดเห็นในปญหา และงานของกลุม 
  4.2.4  รูจักการทํางานรวมกันอยางมีระบบ และเอื้ออาทรตอกัน  
  4.2.5  รูจักใชกระบวนการกลุมในการทํางาน ใหสมาชิกทุกคนมีสวนรวมในการ
ทํางานตามศักยภาพ  
 

4.3  ปจจัยท่ีมีผลตอประสิทธิภาพของกลุม 
 ในการทํางานรวมกันเปนกลุมนั้น ตองอาศัยการทํางานที่มีประสิทธิภาพของสมาชิก

กลุมจึงจะประสบผลสําเร็จจะตองอาศัยประสิทธิภาพของกลุมซึ่งอาจเปลี่ยนไปในทางที่ดีขึ้นหรือ
ดอยลงก็ได ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ หลายปจจัย โดยปจจัยที่สําคัญที่มีผลตอประสิทธิภาพของกลุมมี 5 
ประการ ดังนี้ (ถวิล  ธาราโภชน, 2526: 143-148) 

 4.3.1  ตัวบุคคล  หมายถึง  สมาชิกทุกคนที่อยูในกลุมซ่ึงจะเปนตัวจักรสําคัญในการ
ดําเนินงานทุกอยางของกลุม ประกอบดวย ผูนําหรือหัวหนา เปนผูที่รับผลิตชอบของกลุมโดยตรง 
และเปนผูดําเนินการวางแนวทางวางแผนงานของกลุมและผูตามหรือสมาชิก  

 4.3.2  จุดหมายของกลุม ซ่ึงอาจกลาวไดวาเปนหัวใจของกลุม จุดมุงหมายที่ดีตอง
สามารถตอบสนองความตองการของสมาชิกทุกคนไดมากที่สุด 

 4.3.3  คานิยม เปนองคประกอบอันหนึ่งที่จะชวยกําหนดทิศทางของกลุม เพราะกลุมจะ
มีคุณคามากนอยเพียงใด ก็ขึ้นอยูกับกลุมนั้นทําถูกตอง ตามคานิยมของสมาชิกในกลุมหรือไม 

 4.3.4  ปทัสถานของกลุม หมายถึง ระเบียบขอบังคับ หรือกฎเกณฑที่ใชเปนแนวทาง
ปฏิบัติ สามารถแบงออกไดดังนี้  

       1)  วิถีประชา เปนแบบแผนที่เรายึดถือปฏิบัติกันจนเปนประเพณี เกิดเปนความเคย
ชิน เชน การแตงงาน การกิน เปนตน  

       2)  กฎศีลธรรม เปนแบบแผนความประพฤติที่ยึดถือกันในสังคมมีความสําคัญสูง
กวาวิธีประชา ผูใดฝาฝนจะไดรับการประณามอยางรุนแรงจากสังคมและสังคมก็จะไมยอมรับผูนั้น
เขาพวก  

       3)  กฎหมาย เปนระเบียบขอบังคับที่กําหนดขึ้นในสังคม เพื่อควบคุมใหสังคมอยู
ในความเรียบรอย  
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 4.3.5  การสื่อสารภายในกลุม กลุมจะตองมีวิธีการที่ทําใหการสื่อสารเกิดความเขาใจได
ตรงกัน 

 สรุป ในชีวิตประจําวันของมนุษยในสังคมปจจุบันตองอาศัยการรวมกลุมในการดําเนิน
ทํากิจกรรมตางๆ โดยบุคคลแตละคนจะเปนผูเลือกที่จะเขากลุมกับบุคคลหรือองคกรที่จะทําให
ตนเองไดรับความสะดวกและผลประโยชนมากที่สุดโดยอยูในกรอบแนวคิดของการพึงพอใจและ
แนวทางที่สอดคลองกันมีความเชื่อ และวิถีทางเดียวกันเอื้ออาทรกัน เพื่อการดํารงอยูของกลุมที่
ตนเองไดเลือกแลว 

  
4.4  การมีสวนรวม (Participation) 

  การมีสวนรวมโดยทั่วไปหมายถึงการมีสวนรวมในการตัดสินใจ การมีสวนรวมในการ
ปฏิบัติการ การมีสวนรวมในการรับผลประโยชน และการมีสวนรวมในการประเมินผลซึ่งทุก
ขั้นตอนจะมีความสัมพันธกัน โดยมุงเนนการมีสวนรวมในขั้นตอนของการตัดสินใจเปนประการ
สําคัญ 
  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเขาไปมีสวนรวมในกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งของสมาชิกแตละ
คน บางครั้งอาจมาจากปจจัยที่ตางกัน  ทั้งนี้ก็ขึ ้นอยูกับเหตุผลและความตองการที่มีอยู ของ
สมาชิกแตละคน (อํานาจ อนันตชัย, 2526: 132  อางจาก นัยรัตน  เหล่ียมวานิช)  ไดอธิบายถึงการ
ที่คนเรามีความปรารถนาที่จะรวมมือกันทํางานตางๆ ดวยคามเต็มใจนั้น เนื่องมากจากอิทธิพลที่เปน
ปจจัยสําคัญ 5 ประการ คือ  

1) ความตองการที่จะรวมทําตามกลุม  
2) ความตองการที่จะเปนผูมีความสําคัญ  
3) ความตองการที่จะไดรับผลประโยชน  
4) ความตองการที่จะทดลองกระทํา  
5) ความตองการที่จะแกตัวหรือตองการที่จะทดแทนความผิดพลาดที่เคยทํามาในอดีต  

 นอกจากนี้ วุฒิชัย  จํานง (2523:  166-167) ยังไดกลาวไวอีกวา การมีสวนรวม มาจาก
สาเหตุตางๆไดแก  

 1)  ความศรัทธา ที่มีตอความเชื่อถือบุคคลสําคัญ และส่ิงศักดิ์สิทธิ์จึงทําใหมีความเต็ม
ใจ เขามามีสวนรวมในการทํากิจกรรม ซ่ึงเปนการกระทําที่เกิดจากความสมัครใจ  
  2)  ความแกรงใจที่มีตอบุคคลที่เคารพนับถือ หรือมีเกียรติยศ ตําแหนง ทําใหเกิดความ
เกรงใจที่จําเปนตองเขามามีสวนรวมดวย ซ่ึงเปนการกระทําที่เกิดจากความสมัครใจ  
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 3)  อํานาจบังคับที่เกิดจากบุคคลที่มีอํานาจเหนือกวา ซ่ึงเปนการกระทําที่ไมไดเกิดจาก
ความสมัครใจ  

 
4.5  ลักษณะของการมีสวนรวม  
 การมีสวนรวม เปนการเปดโอกาสใหแตละคนไดเรียนรูจากกิจกรรมที่ตนเอง

ปฏิบัติการไดมีสวนรวมในกิจกรรมที่มีผลกระทบตอตนเอง ตอท่ีอยูอาศัย ตอกลุม ตอสังคม และตอ
งานอาชีพ ทําใหมีโอกาสเรียนรูโดยตรงจากกิจกรรมที่ปฏิบัติ เปนการเพิ่มความรูความสามารถและ
ความชํานาญมากยิ่งขึ้น (พิมานา  บูรณินทุ, 2536: 29) ไดแยงลักษณะของการมีสวนรวมของ
ประชาชนตอกิจกรรมตางๆ ประการไปดวย การมีสวนรวมโดยการเปนสมาชิกลุม มีสวนรวมโดย
การเปนผูเขาประชุมกลุม มีสวนรวมโดยการเปนผูสนับสนุนเงินใหแกกลุม มีสวนรวมโดยการเปน
กรรมการบริหารกลุมและการมีสวนรวมโดยการเปนประธาน หรือผูนํากลุม  

   การรวมกลุมนับเปนการตอบสนองความตองการของสมาชิก แตในขณะเดียวกัน 
สมาชิกก็ตองเขามามีสวนรวมในกิจกรรมกลุม ซ่ึงอาจจะแตกตางกันออกไปตามความพรอมและ
ความพอใจของสมาชิก ทั้งนี้ก็เพื่อใหกลุมบรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว ซ่ึงจะสงผลใหสมาชิกไดรับ
การตอบสนองความตองการที่มีอยูเชนกัน (บัญชร  แกวสอง, 2539: 112) ไดกลาววาการมีสวนรวม
สามารถแยงออกตามระดับความเขมของการมีสวนรวมไดเปน 3 ระดับคือ  

  ระดับที่ 1  ระดับการมีสวนรวมเทียม (Pseudo – participation) หรือการมีสวนรวม
แบบถูกกะทํา (Passive participation) การมีสวนรวมในระดับนี้ผูเขารวมไมมีอํานาจใดๆ ในการ
ตัดสินใจ แตเปนฝายกระทําตามการตัดสินใจของบุคคลอื่นเทานั้น  

       ระดับที่ 2  ระดับการมีสวนรวมบางสวน (Partial participation) การมีสวนรวมใน
ระดับนี้ ผูเขารวมมีสวนในการเสนอความคิดเห็น แตอํานาจในการตัดสินใจจะอยูที่บุคคลอื่น  

       ระดับที่ 3  ระดับการมีสวนรวมที่แทจริง (Genuine participation) การมีสวนรวมใน
ระดับนี้ ความคิดเห็นของบุคคลที่เขารวมไดรับการรับฟง และยอมรับเปนสวนใหญ ซึ่งแสดงให
เห็นวาอํานาจการตัดสินใจอยูที่ผูเขารวมนั้นเอง  
 
 

5.  เศรษฐกิจชุมชนดวยกระบวนการชุมชนเขมแข็ง  

 การบริหารและการพัฒนาประเทศดวยระบบเศรษฐกิจ โดยยึดปรัชญาการพึ่งตนเองและ
การกระจายรายไดสูชุมชน ดังนั้นชุมชนจะเจริญขึ้นหรือเสื่อมลงก็ขึ้นอยูกับรากฐานของเศรษฐกิจ
และการพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชนใหดีและกาวหนานั้นก็ขึ้นอยูกับชีวิตของคนในชุมชน ดังที่ 
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(สังคิต  พิริยรังสรรค, 2542: 156 อางถึงใน นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547: 29) ไดเสนอแนวคิด
เกี่ยวกับเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเอง ไวในงานสัมมนาทางวิชาการ ประจําป 2542 ของคณะ
เศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ซ่ึงสรุปไดดังนี้ เศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองเปนการประยุกต
ปรัชญาทางพุทธศาสนากับแนวคิดทางเศรษฐกิจเขาไวดวยกัน โดยเปนการนําเอาคําสอนทาง
พระพุทธศาสนาที่วาตนเปนที่พึ่งแหงตนมาประยุกตใช  
 ตามแนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองนี้เห็นวา เราจําเปนตองมีการบริโภคเพราะฉะนั้น
พื้นฐานที่สุดของคนก็คือการผลิต โดยหากชุมชนสามารถทําการผลิตอาหารเอาไวบริโภคใน
ครอบครัว ไดอยางพอเพียง เกษตรกรก็จะเปนฝายกําหนดตอตลาดไดวาจะนําผลผลิตสวนที่เหลือ
จากการบริโภคออกมาขายสูตลาดในจํานวนเทาใดและราคาเทาใด และผลผลิตสวนเกินทั้งหมดที่
ออกสูตลาดคือกําไรของเกษตรกร ซ่ึงจะเห็นวาเกษตรกรจะเปน “ผูกําหนด” หรือ “ตัวกระทํา” ตอ
ตลาด ซ่ึงตางจากแนวคิดของระบบเศรษฐกิจตลาดหรือเศรษฐกิจแบบทุนนิยม (Market Economy) 
ที่ใหผูผลิตฝากความหวังไวกับ “กลไกลของราคา” ซ่ึง “อุปสงค” และ “อุปทาน” จะทําหนาที่ของ
มันโดยอัตโนมัติ เกษตรกรทําการผลิตเพื่อนําไปขายแลวเอาเงิน ไปซื้อสินคามาบริโภค โดยอยู
ภายใตกลไกของราคา แตหากราคาของสินคาที่เกษตรกรไปซื้อเพิ่มขึ้นเร็วกวาราคาของผลผลิตที่
เกษตรกรนําไปขาย สุดทายเกษตรกรก็ตองตกอยูภายใตภาวการณเปนหนี้ซ่ึงเปนผลทําใหเกษตรกร
ไมสามารถพึ่งตนเองไดในที่สุด  
 ปรัชญาเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองไมไดปฏิเสธ ลัทธิปจเจกชนนิยม ของเศรษฐกิจตลาด 
สํานักเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองเนนการรวมกลุมของชาวบานระดับชุมชน หมูบานและตําบล และ
สนับสนุนสงเสริมใหชุมชนชาวบานที่ปรารถนาจะกาวพนจากระดับการผลิตเพียงเพื่อพออยูพอกิน
ใหกาวไปสูระดับการแลกเปลี่ยนใหเปนทั้งเจาของทุน หรือผูประกอบการทางเศรษฐกิจเอง ซ่ึง
แนวคิดนี้เสนอวา ทั้งวัตถุดิบ แรงงาน ทักษะ ทุน และยุทธศาสตร ทางธุรกิจจะตองอยูภายใตการ
ตัดสินใจดวยตนเองของสมาชิกชุมชน (Self – determination) แนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเอง
ไมไดปฏิเสธเสรีภาพของเกษตรกร แตละคนที่จะเขาไปซื้อ – ขาย แลกเปลี่ยนสินคากับเศรษฐกิจ
ตลาด แตการรวมตัวเปนกลุมกอนของชาวบานเปนเงื่อนไขที่จําเปนและขาดเสียไมได หากชุมชน
ขาดการรวมตัวเศรษฐกิจตลาดจะทําลายชุมชน แตในที่สุดเศรษฐกิจตลาดจะปนปวนเพราะกําลังซื้อ
ของคนในประเทศจะไมเพียงพอ ในทางตรงขามหากชุมชนเขมแข็ง ชุมชนจะสนับสนุนค้ําจุนระบบ
เศรษฐกิจภายในประเทศใหเขมแข็งตามไปดวย เพราะชุมชนมีกําลังซื้ออยางเพียงพอ ระบบ
เศรษฐกิจตลาดเนนการแขงขันความมีประสิทธิภาพสูงสุดของการผลิต เพื่อใหผูประกอบการท่ี
แข็งแกรงที่สุดเทานั้นสามารถอยูในตลาดและรับกําไรเปนสิ่งตอบแทนไปสวนผูบริโภคความพอใจ
สูงสุดในการบริโภคเปนความสําคัญสูงสุดนั่นก็คือแนวคิดของเศรษฐกิจตลาดที่อยูที่วัตถุซ่ึงเปนทั้ง
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กําไรของผูประกอบการและความพอใจในการบริโภคของผูบริโภค ดัชนีวัดความเจริญทาง
เศรษฐกิจของประเทศชาติภายใตระบบนี้คือ ผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ ที่วัดออกมาในรูปมูลคา
ของเงินทั้งสิ้น  
 ระบบเศรษฐกิจแบบพึ่งตนเอง คือชุมชนที่ใชคุณธรรมและวัฒนธรรมดั้งเดิมของไทย เปน
แกนกลางในการทํากิจกรรมทางเศรษฐกิจ สัจจะ การทําความดี ความมีเมตตา การเอื้อเฟอเผ่ือแผ 
การมีความสมานฉันท เปนทั้งการประพฤติปฏิบัติทางดานสังคม และเปนมิติการทําธุรกิจของ
ชุมชนในเวลาเดียวกันดวย การทําธุรกิจของภาคเศรษฐกิจชุมชนแบบพึ่งตนเองไมไดแบงแยกความ
สมเหตุสมผลในการทําธุรกิจออกจากคุณงามความดีและความสมานฉันทของชุมชน หรือกลาวได
วาถูกกํากับดวยคุณธรรม 
 
 ชุมชนเขมแข็ง 
 ชุมชนเขมแข็งเปนปรัชญากระบวนการที่ไมไดเกิดขึ้นจากบุคคลหรือกลุมคนแตเปน
กระบวนการที่ตองมาจากความตั้งใจของทุกคนในชุมชนนั้นๆ โดยเริ่มจากการคนพบศักยภาพของ
ชุมชน แนวทางการพัฒนาภูมิปญญาของคนในชุมชน และการจัดการกับทรัพยากรในทุกดานที่
ชุมชนมีอยูอยาเหมาะสม ทั้งนี้ก็เพื่อใหชุมชนสามารถอยูไดดวยตนเองไดในระยะยาวอยางแทจริง 
(ธีระพงษ  แกวหาวงษ, 2544: 49 อางถึงใน นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547 : 30) ไดกลาวไววา ชุมชน
เขมแข็งตองประกอบดวย 
  1)  ภูมิปญญา และความรูที่สืบสานและประยุกตใหสอดคลองตอการเปลี่ยนแปลงจาก
ภายนอก 

2)  องคกรชุมชนและกลุมผูนําที่มีคุณธรรมและภูมิปญญา รวมถึงการจัดตั้งกลุม และจัด
ระเบียบในชุมชน 
 3)  เวทีการเรียนรูและกระบวนการเรียนรูอยางตอเนื่องเพื่อใหเทาทันตอการเปลี่ยนแปลง
และการบุกรุกจากภายนอก  
 

6.  แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
 

ผาทอ เปนงานศิลปหัตถกรรมพื้นบานที่มีอยูทั่วไปในทุกภูมิภาคของประเทศไทย คนไทย
ในทุกภูมิภาครูจักทอผากันมาชานานแลวแตไมปรากฏหลักฐานแนชัดวามีการทอผากนัมาตัง้แตเมือ่ใด 
อยางไรก็ตาม จากหลักฐานทางโบราณคดีที่ขุดคนพบในประเทศไทยหลายแหงทําใหสันนิษฐานได
วาคนไทยนาจะรูจักทอผาขึ้นมาใชแลวตั้งแตยุคกอนประวัติศาสตร  
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พบหลักฐานที่สําคัญทางโบราณคดีที่บริเวณบานเชียง จังหวัดอุดรธานี เชน พบกําไลสําริด 
ซ่ึงมีสนิมเปนเศษผาติดอยูกับคราบสนิมนั้น นักวิทยาศาสตรอธิบายวา สนิมเปนตัวกัดกรอนโลหะ
ซ่ึงเปนอนิทรียวัตถุไวไมใหเสื่อมสลายไปตามกาลเวลา ที่แหลงบานเชียงนี้เรายังพบแวดินเผา (เปน
เครื่องมือที่ใชปนดาย ทําจากดินเผา) ซ่ึงเปนอุปกรณการปนดายแบบงายๆ และพบลูกกลิ้งแกะลาย
สําหรับใชทําลวดลายบนผาเปนจํานวนมาก จึงทําใหพอจะสันนิษฐานไดวา มนุษยอาศัยอยูใน
บริเวณบานเชียง เมื่อ 2,000-4,000 ปมาแลว รูจักการปนดาย ทอผา ยอมสี และพิมพลวดลายบนผา
อีกดวย (สาวิตรี  สุวรรณสถิต, 2539: 102) 

จากหลักฐานดังกลาวนี้แสดงใหเห็นวาคนไทยนาจะรูจักทอผากันมาแลวแตครั้งโบราณ
ปจจุบันในภูมิภาคตาง ๆ ของประเทศไทยก็ยังคงมีการทอผาพื้นบานกันอยูมาก ผาพื้นบานบางอยางมี
ชื่อเสียงและเปนที่รูจักกันดีทั่วไป เชน ผาแพรวา จังหวัดกาฬสินธุ ผาไหมมัดหมี่ ซึ่งเปนผาที่มี
การทอกันอยูทั่วไปในหลายจังหวัดของภาคอีสาน สวนในภาคใตนั้นก็มีผาทอพื้นบานซึ่งเปนที่รูจัก
กันทั่วไปอยูมาก เชน ผายกเมืองนครศรีธรรมราช ผาไหมพุมเรียง จังหวัดสุราษฎรธานี ผาทอนาหมื่นศรี 
จังหวัดตรัง ผาทอเกาะยอ จังหวัดสงขลา เปนตน ในบรรดาผาทอพื้นบานตาง  ๆของภาคใตนั้นผาทอเกาะยอ
นับไดวาเปนผาทอพื้นบานชนิดหนึ่งที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักกันทั่วไป และยังคงมีการสืบทอดการทอ
กันมาจนถึงปจจุบัน 

 
6.1  ผาทอเกาะยอ 

  ผาทอเกาะยอเปนภูมิปญญาที่มีการสอนสืบทอดกันมายาวนาน แตไมพบหลักฐาน
ปรากฏแนชัดวา ทอกันมาตั้งแตเมื่อใด มีเพียงเพลงกลอมเด็กเกาแก หลายบทที่แสดงใหเห็นถึงคานิยม
และวัฒนธรรมการทอผาของชาวเกาะยอ ซ่ึงคนเฒาคนแกบนเกาะยอเลาวา เขาไดฟงเพลงกลอมเด็ก
เหลานี้มาจากยายอกีครั้งหนึ่ง มีอยูหลายเพลง เชน (สุธิวงศ  พงศไพบูลย, 2524) 
 
                                           เพลงบานนี ้
   ฮาเออ บานนี้เหอ เขาวามีสาวมาก  
   สาวครกสาวสาก สาวเชียกสาวปอ  
   สาวโหกสาวฝาย สาวไมรูทอ  
   สาวเชียกสาวปอ สาวไมรูทอโหก เออ เหอ  
           เพลงทอโหก  
   ฮาเออทอโหกเหอ ทอฟมสามสิบหา  
   กมลงแลเนี้อผา รูหางรวดนิว้กอย 
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   ทําพรือพี่เณรเหอ ตัวขายังรูนอย  
   รูหางเทานิว้กอย ตัวขายังรูนอย เออ เหอ เหลย  
   ฮฮาเออ ทอโห เหอ ทอฟมสามสิบเส  
   น้ําไหลนองใหเก ทอเปนลายลูกหวาย 
   ผืนหนึ่งจะทอนุง ผืนหนึ่งจะทอขาย  
   ทอเปนลายลูกหวาย ขายเจาไมพอ เออ เหอ กัน  
 
 จากเพลงกลอมเด็กดังกลาว มีการกลาวถึงการทอผา วิธีการทอผาและลายผาของชาวเกาะ
ยอ ซ่ึงถือเปนการบันทึกอยางหนึ่งที่เปนการใหความรูเร่ืองการทอผายังคงอยูและสืบตอกันมาจนถึง
ปจจุบัน และแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของการทอผาที่เกี่ยวของกับวิถีชีวิตจนชาวบานนํามาขับรอง
เปนเพลงกลอมเด็ก และนอกจากจะมีการนําการทอผามาเกี่ยวของกับการขับกลอมเด็กแลว ในวิถี
ชีวิตประจําวันการนําผาทอเกาะยอมาใชประโยชนและเปนวัฒนธรรมที่สืบทอดกันมา ก็ยังมีอีก
หลายดาน เชน สมัยกอน ชาวเกาะยอจะบรรจงทอผาผืนงามเปนผานุงเพื่อใหนาคใชนุงในงาน
อุปสมบท และยังคงสืบทอดกันมาจนถึงปจจุบันยังมีใหเห็นกันอยูไมนอย และการทอผาเพื่อหม
พระเจดียบนเขากุฏิ ในวันแรม 15 ค่ํา เดือน 6 ปจจุบันก็ยังใชอยู โดยชาวบานไดรวมเงินรวมทําบุญ 
มีการมอบหมายใหกลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลาที่  1  เปนผูทอผาเกาะยอขึ้นมีความยาวทั้งสิ้น 
13 หลา แลวนําผานั้นไปหมรอบองคพระเจดีย ซ่ึงชาวเกาะยอใหความเคารพตอสถานที่ศักดิ์สิทธิ์
และเปนการสืบทอดพระศาสนาเชื่อกันวาจะไดกุศลมาก และเมื่อเสร็จพิธีกรรม ชาวบานก็จะ แบง
ผาหมนั้นออกเปนสวนๆ แลวแจกจายกันไปบูชา ถือกันมากวาจะทํามาคาขายดี และมีสิริมงคลสูง 
 ปจจุบันแมผาทอเกาะยอจะลดบทบาทลงจากแตกอนที่เคยทอเพื่อใชในชีวิตประจําวัน 
มาเปนการทอเพื่อจําหนาย หรือเพื่อสวมใสในโอกาสสําคัญ เนื่องจากปจจุบันมีผาสําเร็จรูปที่ราคา
ถูกและสะดวกในการใชสอยมากกวาผาทอเกาะยอ ที่จะตองนําไปตัดเย็บผานขั้นตอนอีกหลาย
ขั้นตอนกวาจะสวมใสได ผาทอเกาะยออีกประเภทที่ยังใชอยูในปจจุบันเกือบทุกบาน ชาวเกาะยอ
เรียก “ผาชุบ” หรือ “ผาซักน้ํา” ซ่ึงก็คือ ผาขาวมานั้นเอง ชาวเกาะยอจะใชเปนผาเอนกประสงค คือ 
ใชเปนผานุง ผาเช็ดตัว ผาโพกหัวกันความรอนจากแสดงแดด ใชทําเปลไกวเด็กทารกเปนตนใน
ปจจุบันกระแสการอนุรักษผาไทยไดรับการตอบรับอยางสูงในสังคมไทยรวมทั้งในจังหวัดสงขลา 
โดยหนวยงานราชการตางๆ ใหการสนับสนุนและขอความรวมมือใหบุคลากรในสังกัดแตงกายดวย
ผาไทย กระแสความนิยมผาเกาะยอจึงไดรับความนิยมอยางสูงและสามารถสรางรายไดอยางดีแก
ชาวบานเกาะยอในการทอผาจําหนายอีกครั้งหนึ่ง   
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 การทอผาเกาะยอ มีลักษณะการผลิตเปนอุตสาหกรรมในครัวเรือน ผลิตเพื่อจําหนาย
ผูประกอบการทอผาเกาะยอจึงแบงไดเปน 3 กลุมไดแก กลุมผูผลิตอิสระ ผลิตดวยตนเองทุกขั้นตอน  
กลุมทอผา เปนการรวมตวักนัเปนกลุม โดยกลุมจะเปนผูจัดหาวัสดุ และ เครื่องมือ เมือ่ทอเสร็จแลว
จะจําหนายผลิตภัณฑในนามกลุม และแรงงานรับจางทอผาเพียงอยางเดียว ผูจัดตองจัดหาวัสดุ
อุปกรณใหทั้งหมด  

การถายทอดความรูการทอผา ชาวเกาะยอไดรับการถายทอดมาจากบรรพบุรุษ โดยบิดา
มารดา เคยทอผามากอน หรืออาศัยอยูในชุมชนที่มีการทอผา การฝกหัดของผูเร่ิมทอเริ่มเรียนรูจาก 
บิดา มารดา ญาติพี่นอง และไดรับการฝกจากหัวหนากลุม หรือนายจาง หลังจากนั้นจะใชวิธีฝกฝน
ดวนตนเอง จนสามารถประกอบอาชีพได ซ่ึงมีทั้งประกอบเปนอาชีพหลักและอาชีพเสริม  

ปลายป พ.ศ. 2531 หลังการเปดใชสะพานติณสูลานนท อุตสาหกรรมการทอผาในเกาะยอ
คอยๆ ซบเซาลง เพราะการคมนาคมที่สะดวกขึ้น และการเปลี่ยนแปลงคานิยมในการประกอบ
อาชีพของชาวเกาะยอ คนรุนหนุมสาวไดหันไปประกอบอาชีพรับจางในโรงงานอุตสาหกรรม หรือ
เปนบริกรตามรานอาหาร ซ่ึงเปดขึ้นมากมายบนเกาะยอ มีการเปดรานคาผาทอจากโรงงานที่มีความ
ละมายคลายคลึงกับผาทอเกาะยอ แตมีราคาถูกกวาผาทอเกาะยอ จึงเปนที่นิยมของผูซ้ือ ผาเกาะยอ
ขายไดนอยลง เปนเหตุใหผูประกอบอาชีพทอผาลดนอยลง รวมทั้งมีผูที่มีความสามารถในการ
เตรียมเสนยืนหรือเก็บดอกและลายลดจํานวนลง  

หลังวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศในป พ.ศ.2540 รัฐบาลไดรณรงคใหขาราชการและบุคคล
ทั่วไปใชผาไทย เพื่อเปนสวนหนึ่งของการฟนฟูเศรษฐกิจ บุคลากรและขาราชการในหนวยงานตาง ๆ 
จึงหันมาใหความสนใจผาทอเกาะยอเปนจํานวนมาก นักทองเที่ยวที่มาเที่ยวจังหวัดสงขลาไดซ้ือหา
ผาทอเกาะยอเปนของที่ระลึกมากมาย ผาเกาะยอจึงไดรับความนิยมขึ้นมาอีกครั้งหนึ่ง แตกระนั้น
แลว ผาทอเกาะยอก็ยังจัดวาเปนสินคาที่หาซื้อไดเฉพาะทองถิ่นยังไมสามารถที่จะขยายวงของ
การจัดจําหนายใหกวางออกไปยังภาคอื่นๆ ไดยังไมทั่วถึงนัก  

จากเอกสารเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของผาทอเกาะยอสรุปไดวา การทอผาของชาวเกาะยอ
มีมาชานานแลวแตไมมีปรากฏหลักฐานที่แนชัดวาเริ่มมีการทอผากันมาตั้งแตเมื่อใด การทอผานั้น
ผูทอตองใชความสามารถ ความอดทนและความตั้งใจเปนอยางมาก เนื่องจากงานทอผาเปนงาน
หัตถกรรมที่ตองใชความประณีตและผูทอตองมีความรูความชํานาญเปนพิเศษดวย ทําใหในปจจุบัน
มีผูมีความชํานาญในการทอผาลดนอยลง แตเมื่อไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ ก็จะทําให
สถานการณของผาทอเกาะยอดีขึ้น จนในปจจุบันผลิตภัณฑจากผาทอเกาะยอยังคงไดรับความนิยม
อยางแพรหลาย มีการพัฒนาผลิตภัณฑตางๆ ขึ้นอีกมากมาย และรานคาในการจัดจําหนายก็มีเพิ่ม
มากขึ้น ประกอบกับการพยายามเลือกหาวิธีการกระจายสินคาใหมีการเขาถึงผูบริโภคใหมายิ่งขึ้น 
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 6.2  การพัฒนาผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเปนผลิตภัณฑ OTOP 
  เปนที่ทราบกันดีวาผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเปนงานหัตถกรรมที่อาศัยภูมิปญญา และมี
การดําเนินการผลิตจากฝมือชาวบานตําบลเกาะยอซึ่งมีความสวยงามทั้งลวดลายและสีสัน ผูบริโภค
นิยมมาซื้อเพื่อนําไปใชตัดเย็บเสื้อผา และนําไปเปนของฝากของขวัญกับญาติผูใหญในโอกาสตางๆ 
ซ่ึงนั้นก็เปนการดําเนินกิจกรรมในรูปแบบของชาวบานมาโดยตลอด ซ่ึงอาจจะทําใหไมไดรับความ
สะดวกในดานการประชาสัมพันธหรือการเผยแพรผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเทาใดนัก จนกระทั้ง
ภาครัฐ ไดมีการสงเสริมนโยบายผลิตภัณฑชุมชน และโครงการหนึ่งตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ (OTOP) 
ขึ้นมา ก็ทําใหผลิตชุมชนตางๆ ไดมีแรงผลักดันในการผลิตผลิตภัณฑ ซึ่งรวมไปถึงผลิตภัณฑ
ผาทอเกาะยอดวยเชนกัน   
  6.2.1  โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
      โครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” เปนโครงการหนึ่งที่รัฐบาลจัดทําขึ้นเพื่อให
ชุมชนหรือตําบลใชศักยภาพหรือพลังที่มีอยูแกปญหาของตนเองดวยการพัฒนาผลิตภัณฑและพฒันา
ทองถิ่นที่มีอยูในชุมชนใหมีเอกลักษณดีเดน แสดงถึงภูมิปญญาและของดีที่อยูตามธรรมชาติ 
ซึ่งสมควรที่จะนําออกมาเผยแพร แสดงถึงความภาคภูมิใจของคนในตําบลที่ไดพัฒนาใหเกิดขึ้น และ
รักษาไวเพื่อใหชนรุนหลังไดเขาไปสัมผัสและศึกษา และสามารถเชื่อมโยงกันเปนเครือขายพัฒนา
ไปสูธุรกิจชุมชนอันเปนอีกแนวทางหนึ่งในการกอบกูบานเมืองใหพนจากภาวะวิกฤตได (กระทรวง
เกษตรและสหกรณ, 2544: 63) 
 แนวคิดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนแนวคิดที่จะสรางความเจริญใหแกชุมชนเปนการ
สรางอาชีพนําไปสูการมีรายไดที่มั่นคงและตอเนื่องเพื่อใหประชาชนพึ่งตนเองไดในที่สุดและ
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไมไดหมายความวา 1 ตําบล มีเพียง 1 ผลิตภัณฑ แตความหมาย
กวางกวานั้นคือ บางผลิตภัณฑอาจรวมกัน 2 ตําบล ใกลเคียงก็ได  
  6.2.2  นโยบายของโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
      โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑมีนโยบายหลัก 3 ประการ ดังนี้  
      1)   มาตรฐานผลิตภัณฑคุณภาพระดับโลก 
                          ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นตองมีคุณภาพไดมาตรฐาน มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง
สอดคลอง กับวัฒนธรรม และมีจุดเดนเฉพาะเปนที่ยอมรับของตลาดภายในประเทศ และตลาดโลก  

2)  มีเอกลักษณที่ลือช่ือเพียงหนึ่งเดียว  
           ชุมชนตองมีการระดมความคิดในการคิดคน และพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหได

ส่ิงที่ดีที่สุดเทาที่จะชวยกันทําได โดยคํานึงถึงการรื้อฟนวัฒนธรรมประเพณีในแตและทองถ่ินให
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สอดคลองอยางเหมาะสมไมซํ้าแบบกัน และเปนเอกลักษณเฉพาะของหมูบานหรือตําบลใหเปนที่
ยอมรับทั่วไป 

3) พัฒนาทรัพยากรมนุษยและการปรับปรุงเทคโนโลยี 
   การสรางบุคคลที่มีความคิดกวางไกล มีความรูความสามารถใหเกิดขึ้นใน

สังคม มีการวางแผนการตลาด มุงเนนการผลิต และการบริกาโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนหลัก 
(กระทรวงมหาดไทย, 2544: 122) 
    ผาทอเกาะยอมีความสอดคลองกับนโยบายนี้ เพราะในการผลิตผาทอเกาะยอ
มีเอกลักษณเฉพาะตัวและมีชื่อเสียง มีหลักแหลงในการผลิตเพียงแหงเดียว และยังเปนการสืบสาน
ในดานศิลปวัฒนธรรมดานภูมิปญญาไดเปนอยางดี  

 6.2.3  กิจกรรมหลักของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
    โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑมีกิจกรรมหลัก 3 ประการ ดังนี้  
     1)  ขยายสินคาทองถ่ินไปยังตลาด ผลิตภัณฑที่ผลิตตองสอดคลองกับวัฒนธรรม

ประเพณีทองถ่ิน เพื่อเปนการอนุรักษและเปนจุดเดนของทองถ่ิน รวมทั้งการพัฒนาคุณภาพเพื่อ
ขยายตลาดออกสูเครือขายทองถ่ิน ภาคเมือง และตลาดโลก 
   2)  ผลิตและคิดคนขึ้นเองในทองถ่ิน โดยอาศัยความรูความสามารถของคนใน
ชุมชนใหความรวมมือกันรับผิดชอบ มีหนวยงานของจังหวัด กระทรวง กรม กอง เปนผูคอยให
คําแนะนํา และคอยใหการสนับสนุนในดานของเทคโนโลยี และการคิดคนอุปกรณหรือเครื่องมือตางๆ  

    3)   การสรางบุคลากรที่มีคุณภาพของทองถ่ิน โดยทองถ่ินนั้นๆ ตองมีการเลือก
เฟนบุคลากรที่มีความรู สามารถมองการณไกล สามารถวางแผนงานในระยะยาวเปนที่ยอมรับของ
คนในทองถ่ินขึ้น แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพื่อชวยกันแกปญหา และพัฒนาผลิตภัณฑที่จะผลิต 

  และการจะเลือกเฟนชางทอผาเกาแกของเกาะยอไดรับการเลือกเปนครูภูมิปญญา
ทองถ่ินในการทอผา นั้นคือ นายกริ้ม  สินธุรัตน ซ่ึงไดรับการสืบทอดภูมิปญญาการทอผามาจาก
บิดามารดา และครูทอผาที่มีฝมือมากอน และในปจจุบัน นายกริ้ม  สินธุรัตน ไดทําการถายทอดวิชา
ความรูดานการทอผาใหกับคนรุนตอๆ จนถึงปจจุบัน ซ่ึงมีความสอดคลองกับ กิจกรรมหลักของ
โครงการในดานการเลือกเฟนบุคคลที่มีคุณคาในดานการทอผาเกาะยอ เปนอยางยิ่ง  
  6.2.4  พลังขับเคลื่อนของโครงการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
       พลังสําคัญในการขับเคลื่อนกระบวนการนี้ ประกอบดวย ระบบราชการ บริษัท 
ผูนําและองคกรของประชาชน ดังนี้คือ  
      1)  ระบบราชการ การพัฒนาตามกระบวนการนี้เปนการสรางและพัฒนาจาก
ภายในเปนกระบวนการคิดและทําจากลางสูบน โดยประชาชนมีสวนรวม ดังนั้นราชการจึงเปนเพียง
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พี่เล้ียงโดยเฉพาะในระดับหมูบานและตําบล ราชการยังคอยติดตาม ประเมิน และรวบรวมขอมูล
ขาวสารตางๆ ตลอดจนสนับสนุนงบประมาณสําหรับศูนยที่คอยชวยเหลือดานเทคนิคการผลิต การ
แปรรูปผลิตภัณฑ 
      2)  บริษัท จังหวัดตองการการมีสวนรวมของบริษัทในทองถ่ิน จังหวัดตองเชื่อม
วา บริษัทเหลานั้นจะรับผิดชอบ และแกไขปญหารวมกับประชาชนในพื้นที่โดยตรง เชน บริษัทเห็น
วามีผลผลิตเหลือลน ก็รวมกันแกไขปญหาโดยนําผลผลิตเหลานั้นไปแปรรูป 
      3)  ผูนํา ผูนําในที่นี้มิไดหมายถึงเฉพาะผูใหญบาน กํานัน ที่เปนผูปกครองเทานั้น 
แตหมายรวมถึงผูนําที่มาจากภาคประชาชนอื่นๆ เชน สหกรณ กลุมเกษตรกร ผูประกอบการใน
ทองถ่ิน ผูนําเหลานี้เปนผูนําตามธรรมชาติสามารถเปนตัวแทนของความตองการได 
      4)  องคกรประชาชน ไดแก กลุมตางๆ ของเกษตรกร กลุมเกษตรกร สหกรณ
หอการคา ฯลฯ กลุมเหลานี้เปนกลุมตัวแทนของผลประโยชนของประชาชน ซ่ึงจะวางรูปแบบและ
บรรทัดฐานตาง ๆ รวมถึงการเลือกผลิตภัณฑ การผลิต การวางแผนกลยุทธเปนตน 
  6.2.5  วิธีการของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
      ทุกคนที่เกี่ยวของเปนกลไกลสําคัญ ตองทําหนาที่ เปนพี่ เ ล้ียง คอยกระตุน 
สงเสริมใหประชาชนรวมคิด รวมกันทํา โดยปราศจากการครอบงํา ชี้นําโดยตองมีปฏิบัติดังนี้  
      1)  ตองทําความเขาใจแนวคิด ปรัชญา หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑใหชัดเจนอยาง
ถองแทเพื่อสามารถดําเนินการไดอยางถูกตอง ตองมีการตรวจสอบใหถูกตองตามปรัชญาหรือ
แนวคิดดังกลาว  
       2)  สงเสริมใหเกิดการเผยแพร ประชาสัมพันธวิธีการผลิตสินคา ชุมชนที่
ประสบความสําเร็จไปสูชุมชนอื่น แตไมใชการเลียนแบบตัวผลิตภัณฑ เพื่อใหมีสินคาผลิตภัณฑที่
หลากหลายและกระจายทั่วประเทศตามวัฒนธรรมแตละทองถ่ิน  
       3)  สงเสริมการตลาด และสรางเครือขายเชื่อมโยงการตลาด สินคา ผลิตภัณฑทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศ  
  6.2.6  กิจกรรมหลักของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพื่อการปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑใหมีคุณภาพและสุขอนามยั ไดมาตรฐานโดยความรวมมือกับผูเชี่ยวชาญ
ดานเทคโนโลยีการผลิต การแปรรูป การควบคุมคุณภาพ และการบรรจุภัณฑ รวมดวยการพัฒนาตั้ง
ศูนยดานการตลาด โดยความรวมมือกับภาคเอกชนเพื่อเปนการนําสินคาจากแหลงผลิตสูผูบริโภค 
โดย การจัดตั้งศูนยจําหนายผลิตภัณฑจังหวัดและการสรางระบบตลาดในลักษณะการขายตรงกบัหนา
ราน (Direct Contact) การสรางเครือขายเชื่อมโยงการกระจายผลิตภัณฑจากแหลงผลิตไปสูผูบริโภค 
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การจัดระบบรานคาเครือขาย และพาณิชยอิเล็กทรอนิคส (E-commerce) รวมไปถึงการโฆษณา
ประชาสัมพันธเปดตัวสินคา (Promotion) เพื่อรณรงคใหคนไทยหันมาใชสินคาในโครงการ 
 6.2.7  เปาหมายของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑชุมชนแตละตําบลสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑ และฟนฟูทุนทางสังคมในชุมชนใหเปนเอกลักษณของทองถ่ินที่มีคุณคา และพัฒนาให
เปนธุรกิจชุมชน และสามารถสรางรายไดใหกับชุมชนทองถ่ินได และมีเครือขายทางธุรกิจที่
หลากหลายทั่วประเทศ โดยยึดหลักการที่วา  นําภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล ผลิตสินคา และบริการที่
ใชภูมิปญญาและวัฒนธรรมทองถ่ินใหเปนที่ยอมรับในระดับสากล ชุมชนพึ่งตนเองและคิดอยาง
สรางสรรค ทําความฝนใหเปนจริงดานกระบวนการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ และการสราง
ทรัพยากรมนุษย ฟูมฟกประชาชนใหสูชีวิตดวยความทาทาย และมีจิตวิญญาณแหงการสรางสรรค 
  6.2.8  ผลิตภัณฑ OTOP ผาทอเกาะยอการคัดเลือกใหเปนผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด
สงขลาในระดับตางๆ ดังนี้ 
 
ตาราง 1  แสดงระดับการคัดเลือกผลิตภัณฑ OTOP ของผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ  
 
จังหวัด ประเภท รหัสสินคา ชื่อ

ผลิตภณัฑ 
ชื่อผูผลิต ท่ีอยู ระดับ

ดาว 
สงขลา ผาและเครื่ อง

แตงกาย 
900100264701 ผ า ท อ มื อ

เกาะยอ  
กลุมราชวัตถ
แสงสองหลา
ที่ 1 

ต.เกาะยอ 5 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100244701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ ม ทอผ า
รมไทร  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100254701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ ม ทอผ า
ดอกพิกุล  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100274701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

กลุมแมบาน
เกษตรกรผา
ทอเกาะยอ  

ต.เกาะยอ 4 

 

ท่ีมา: กรมการพัฒนาชุมชนกระทรวงมหาดไทย: (2553)   
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7.  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 
 ชุลีวรรณ  สมัครพงศ (2548) ศึกษาเรื่อง การตลาดของสินคา OTOP ในจังหวัดสงขลา: 
กรณีศึกษากลุมสินคาหัตถกรรม พบวา กลุมผูผลิตมากกวาครึ่งมีการจัดตั้งกลุมมากกอนที่จะมี
โครงการ OTOP  ซ่ึงในการจัดตั้งกลุมมีวัตถุประสงคเพื่อประกอบเปนอาชีพเสริม สําหรับการผลิต
สินคาสวนใหญทําการผลิต ณ ที่ทําการของกลุมและใหสมาชิกนําไปผลิตที่บานของตนเอง ซ่ึงมีการ
วางแผนการผลิต 2 รูปแบบ คือ ผลิตสินคากอนแลวขาย และรับคําสั่งจากลูกคากอนแลวจึงผลิต ผล
การดําเนินงานดานการตลาดกลุมผูผลิตสวนใหญไมมีผูทําหนาที่การตลาดโดยตรงแตมีประธาน
กลุมที่เปนผูรับผิดชอบทั้งงาน บริหาร และการจัดการดานการตลาดทั้งหมด ซ่ึงกลุมผูผลิตมากกวา
คร่ึงมียอดจําหนายสินคา เฉล่ีย  148,982 บาท / เดือน โดยกลุมเปาหมายสวนใหญเปนขาราชการ
และพนักงานเอกชนและมีการกําหนดรูปแบบสินคาตามคําสั่งซ้ือของลูกคาเปนหลัก โดยทุกกลุมมี
การตรวจสอบ คุณภาพสินคาและไดรับเครื่องหมายรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช.) สวน
รูปแบบบรรจุภัณฑกลุมผูผลิตมากกวาครึ่งจะกําหนดตามชนิดและรูปแบบของสินคา 
  ในดานการกําหนดราคา กลุมผูผลิตทุกกลุมกําหนดตามตนทุนบวกกับกําไรที่ตองการ โดย
ชองทางการจัดจําหนายสินคาสวนใหญจะจําหนายใหกับลูกคาในประเทศโดยตรง ณ ที่ทําการของ
กลุม ซ่ึงกลุมผูผลิตมากวาครึ่งมีการทํากิจกรรมเพื่อสงเสริมการตลาด และสวนใหญไดรับคําแนะนํา
เร่ืองกลยุทธทางการตลาดจากสํานักงานพัฒนาชุมชน ในสวนปญหา และอุปสรรคที่มีผลตอการ
ดําเนินงานดานการตลาดของกลุม และควรไดรับการแกไขเรงดวน คือ การขาดแคลนแหลงเงินทุน
และเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงาน กําลังการผลิตสินคาไมสม่ําเสมอ ขาดความรูและความ
เขาใจในเรื่องการบริหารและการจัดการดานการตลาดที่ชัดเจนขาดตลาดในการจําหนายสินคาที่
แนนอนและชองทางการจัดจําหนายสินคามีนอย บทบาทของหนวยงานภาครัฐ พบวา ครึ่งหนึ่ง
หนวยงานมีวัตถุประสงคในการสนับสนุนการดําเนินงานดานการตลาดของกลุมผูผลิต เพื่อสงเสริม
และพัฒนาสินคาใหมีศักยภาพและเพิ่มชองทางการจําหนาย ซ่ึงหนวยงานสวนใหญใหความ
ชวยเหลือและสนับสนุนดานการจัดหาตลาดเพื่อรองรับสินคา โดยกิจกรรมที่หนวยงานจัดขึ้นเปน
การฝกอบรมทักษะในดานตางๆ และการใหความรูและคําแนะนําเรื่องการจัดการดานการตลาด ซ่ึง
ไดแก การวิเคราะหกลุมลูกคาเปาหมาย และกลยุทธทางการตลาด โดยปญหาและอุปสรรคของกลุม
ผูผลิตที่เจาหนาที่ของหนวยงานประสบจากการเขาไปใหการสนับสนุน คือ คุณภาพสินคาไม
สม่ําเสมอกลุมผูผลิตตั้งราคาสินคาสูงเกินไป ไมมีศูนยกลางในการจําหนายสินคา กลุมผูผลิตสวน
ใหญ ทําการผลิตเปนเพียงอาชีพเสริม และขาดเทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิต ซ่ึงปญหาที่กลุม
ประสบอยูสงผลใหกลุมไมสามารถขยายตลาดได  
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 พรรณศิริ  กาญจนะเดชะ (2549) ศึกษาเรื่อง การตลาดผลผลิต OTOP: กรณีศึกษากลุม
ผูผลิตผาทอพื้นเมืองในจังหวัดภาคใตตอนลาง พบวา กระบวนการจัดการกลุมทอผาในจังหวัด
ภาคใตตอนลางเกิดขึ้นจากการที่กลุมสมาชิกทอผาเปนผูบริหารจัดการเองเปนสวนใหญ ทุกกลุม
ส่ังซ้ือวัตถุดิบจากโรงงานและซื้อตอจากกลุมอื่น  ผลิตภัณฑผาทอมือ ไดแก ผาชิ้นยกดอก
เอนกประสงค ผาขาวมา และผาชิ้นปลายทางเอกนประสงค แตละกลุมจะมีลายผาที่ไมตางกันมาก
นัก แตมีการดัดแปลงเพิ่มเติมลายในแตละกลุมทําใหมีชื่อตางๆกัน พบวาลายดอกพิกุลเปนลายที่ขาย
ดทีี่สุดอันดับแรกของกลุม 3 กลุม การใชตราสินคาบนบรรจุภัณฑมีเพียงรอยละ 70 ตราสินคา สวน
ใหญใชชื่อและสัญลักษณของกลุม ไมไดส่ือความหมายของผลิตภัณฑ ยากตอการจดจํา ราคาขายผา
ทอมืออยูในชวง 100 ถึง 200 บาทตอหลา การตั้งราคาขายขึ้นอยูกับความยากงายของลวดลายและ
เวลาท่ีใชในการทอผาแตละลาย การจัดจําหนายสวนใหญจะนําผลผลิตที่ไดไปรวมกับที่ทําการกลุม
ทอผาหรือรานคาชุมชนของกลุม รอยละ 90 นอกจากนั้นจะเปนการสงตอไปจําหนายยังศูนย
จําหนาย OTOP ตาง ๆ และผานพอคา คนกลาง ซ้ือหรือขาย  บานสมาชิกทอผา  
 การสงเสริมการขายโดยการรวมงานนิทรรศการหรืองานแสดงสินคารวมกันรอยละ 50 การ
ขายผานหนวยงานของรัฐ จัดทําเอกสารแนะนําความเปนมาพรอมผลงานที่ไดรับรางวัลเพื่อเพิ่ม
ความนาสนใจในตัวสินคา การใหสวนลดแกพอคาคนกลางและมีการลดราคาหากการซื้อแตละครั้ง
มีปริมาณมากสําหรับลูกคาปลีก ปญหาที่พบมากคือปญหาเรื่องรูปแบบในการดําเนินกิจการแบบ
ดั้งเดิม ขาดความรูดานการบริการการจัดการสมัยใหม ดานการผลิตและการตลาดที่ดีพอ ปญหาที่
พบระดับปานกลางไดแก ไมมีความเชื่อมโยงระหวางอุตสาหกรรมสิ่งทอของไทยในเรื่องวัตถุดิบ
ภายในประเทศตั้งแตตนน้ําถึงปลายน้ํา การตั้งราคาของผลิตภัณฑไมเปนไปตามตนทุนที่แทจริง
เนื่องจากสมาชิกขาดความรูในการคิดตนทุน สินคาไมไดคุณภาพ ขนาด สี และลวดลายไมตรงกับ
ความตองการของลูกคา ตองตัดราคาซื้อหรือขายสินคาที่ผลิตไดมีรูปแบบที่ซํ้าๆ กัน ในแตละกลุม
ทอผา เกิดปญหาสินคาลนตลาด ขาดตราสินคาของตนเอง ไมมีการวางแผนการผลิตของกลุมขาด
การทําตลาดในเชิงรุก ผลิตตามคําสั่งของลูกคา/พอคาคนกลาง รูปแบบของสินคาไมหลากหลาย 
การตัดราคากันเองในกลุม ผลิตสินคาไมทันเวลาสงมอบ สมาชิกไมยอมตัดเงินรายไดจากการขาย
บางสวนเพื่อทําการตลาด 
 
 ชัชชญา  นิลสุวรรณาวุธ  (2550) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผาทอเกาะยอของ
บุคลากรในหนวยงาน ราชการอําเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา พบวา ผูซ้ือผาทอเกาะยอสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส ผูซ้ือผาทอเกาะยอสวนใหญเคย
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ซ้ือผาทอจากภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือเนื่องจากมีราคาถูกกวา และนิยมซื้อลายขนาด
เล็ก มีความถี่ในการซื้อผาทอเกาะยอปละ 1 คร้ัง  เพื่อใชตัดเย็บเสื้อผาสวมใสในงานสําคัญและเปน
ชุดทํางานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยคร้ังละ 810.50 บาท ซ่ึงผูซ้ือผาทอเกาะยอเหน็วาราคาผาทอเกาะ
ยอมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และใหเหตุผลที่ซ้ือผาทอเกาะยอวาเพราะผาทอเกาะยอมีลวดลายที่
เปนเอกลักษณ เชน ลายคดกริช ลายราชวัตถ นิยมซื้อผาฝาย เพราะสวมใสสบาย นิยมผาทอชนิดยก
ดอก และโทนสีธรรมชาติ โดยเลือกซื้อจากรานคาบริเวณเกาะยอ เนื่องจากสะดวกในการเดินทาง
และราคาถูกกวาท่ีอ่ืน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อผาทอเกาะยอในระดับมาก ไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ไดแก ความหลายหลายของลวดลาย ความคงทนของการใชงาน ชนิดของเนื้อผา/
เสนใย และการดูแลรักษางาย ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาของผาทอเกาะยอมีราคาของผาทอจาก
แหลงผลิตในภาคใต ปจจัยดานแหลงจําหนาย ไดแก แหลงจําหนายที่สามารถหาซื้อไดสะดวก 
ปจจัยดานการประชาสัมพันธ ไดแก ความเปนสินคา OTOP ของจังหวัดสงขลา และการรณรงคให
ใชผาไทยในสถานที่ราชการตางๆ ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสังคมและเศรษฐกิจกับ
พฤติกรรมการซื้อผาทอเกาะยอ พบวา มีเพียงปจจัยสถานการณจางและรายไดที่มีความสัมพันธกับ
ปริมาณการเลือกซ้ือผาทอเกาะยอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ผูซ้ือผาทอเกาะยอ ไดสะทอนปญหา
ดานการซื้อและใชผาทอเกาะยอ เห็นวา ประชาสัมพันธถึงจุดเดนของผาทอเกาะยอยังนอยเกินไป 
สถานที่จําหนายมีนอยหาซื้อยาก และ เห็นวาผูผลิตยังขาดการพัฒนาคิดคนลวดลายใหมๆ  
 
 วิรุณทิพย  จันทรแดง (2551) ศึกษาโครงการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม กรณีศึกษา : 
แนวทางการประชาสัมพันธผลิตภัณฑผาทอพื้นบานสูผูบริโภค  พบวากลุมสตรีทอผาบานทา
กระจายมีรูปแบบการประชาสัมพันธผลิตภัณฑผาทอพื้นบาน จากอดีตจนถึงปจจุบัน ใชส่ือในการ
ประชาสัมพันธไมแพรหลายนักโดยสรุปไดวามีการใชส่ือบุคคลซึ่งถึงวาเปนสื่อพื้นฐาน ที่ใชกัน
โดยทั่วไป โดยการที่นําผลิตภัณฑไปจําหนายยัง สถานที่ตางๆ ที่มีการจัดงาน หรือการพูดคุยกับ
ผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ พบวาสามาชิกกลุมสตรีทอผาบานทากระจาย จะเอาใจใสและใหความ
สนใจตอผูบริโภค และใหความรวมมือตอเครือขายวิจัยตางๆ ที่เขาไปศึกษาวิจัย การจัดทําปายที่ทาง
กลุมสตรีทอผาบานทากระจายใชการประชาสัมพันธ   มีส่ือมวลชน ตีพิมพบทความพิเศษใน
หนังสือพิมพตางๆ  ส่ือกิจกรรมพิเศษ เชนการไปรวมแสดงสินคาตามเทศกาลตางๆ ใชส่ือทาง
อินเตอรเน็ต โดยมีขอมูลการแนะนําผาทอของบานทากระจายในเว็บไซตไทยตําบลดอทคอม  หีบ
หอ/ บรรจุภัณฑ กลุมผาทอบานทากระจายไดตะหนักและมีความพยายามที่จะออกแบบบรรจุภัณฑ
ดวยตนเองอยูตลอดเวลา แตมีขอจํากัดในการลงทุน   สําหรับแนวทางการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ
ผาทอพื้นบานสูผูบริโภคไดเปนขอสรุป โดยส่ือตางๆ ดังนี้  ส่ือวิทยุกระจายเสียงนําเสนอในรูปแบบ
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การโฆษณาทางสื่อวิทยุกระจายเสียง สารคดีส้ันและการสัมภาษณในรายการ ส่ือโทรทัศนเสนอใน
รูปแบบสารคดีส้ันและขาว ส่ือปาย โดยนําไปวาง ณ จุดที่เดนๆ เชนสี่แยกตางๆ ส่ืออินเตอรเน็ต 
สรางเว็บไซตของกลุมทอผาฯและบรรจุขอมูลในเว็บไซต ไทยตําบลดอทคอม ส่ือแผนพับ ส่ือ
กิจกรรมพิเศษ โดยจัดงานประกวดหรือกิจกรรมเกี่ยวกับผาทอพื้นบาน การจัดตั้งศูนยแสดงสินคา
ภาคใต ณ บริเวณถนนสายหลัก ส่ืออ่ืนๆ เชน การออกแบบบรรจุภัณฑ และออกแบบสัญลักษณใหม
ในการผลิตส่ือการประชาสัมพันธเพื่อเปลี่ยนแปลง สรางการรับรู หรือสรางภาพลักษณที่ดีนั้น
จําเปนตองใชส่ือที่เขาถึงกลุมเปาหมายและใชอยางตอเนื่อง 
 

มณฑา  โกเฮง (2544) ไดศึกษาเรื่องสภาพการผลิตผาทอและการตลาดของศูนยฝกอบรม
การทอผาดวยกี่กระตุก อําเภอปากพลี จังหวัดนครนายก พบวา ในการผลิตเกิดปญหาดานตนทุน 
วัตถุดิบมีราคาสูง กี่และฟมมีคุณภาพต่ํา สมาชิกไมมีเวลาเพียงพอที่จะมาทอผาที่ศูนย สุขภาพไมดี
และยังมีทักษะในการทอผาไมเพียงพอ ในเรื่องการตลาดและปญหาพบวาผูซ้ือผาสวนใหญเปน
ขาราชการที่ตองการผาพื้นสีเขียวและสีมวงเพื่อเปนเครื่องแบบ แลมีปญหาในเรื่องแหลงขายและ
การจัดการขาย สมาชิกลุมทอผาแสดงความคิดเห็นวาการดําเนินงานของศูนยฝกอบรมยังขาดผูนํา
กลุมที่จริงใจ เขมแข็งและเสียสละ ขาดระบบการเงินการบัญชีที่มีประสิทธิภาพ ศูนยควรทําหนาที่
ตอไปการจัดฝกอบรม การขายผลิตภัณฑที่ผลิตโดยสมาชิก ลดตนทุนการผลิต หาลวดลายผาและสี
ที่เปนเอกลักษณผาไทยพวน อําเภอปากพลี และ มีความคิดเห็นตอคุณภาพผาทอมือวาอยูในระดับ
ปานกลางถึงดี ในเรื่องความทนทาน ความคงทนของสี การดูแลรักษางายและราคาที่เหมาะสม ผูซ้ือ
ตองการผาที่มีลวดลายตางๆ ผาที่ทอจากเสนดายชนิดอื่น เชน ไหม หรือฝายใหเลือกซื้อ สมุด
ตัวอยางใหเลือกผา และตองการใหมีสถานที่ที่ซ้ือผามากขึ้นและสะดวกขึ้น 

 
 วรรณา  ประยุกตวงศ และ อัมพร  ศรประสิทธิ์ (2547)ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการใชผาทอ

พื้นบานภาคใต : กรณีศึกษาในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูที่เคย
ใสผาทอพื้นบานภาคใต สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในภาคใต และทํางานในสวนราชการ เคยใชผาทอ
พื้นบานภาคใตจากแหลงทอผาที่ตําบลเกาะยอ จังหวัดสงขลามากที่สุด ดวยความเปนเอกลักษณเปน
เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผาทอพื้นบานอยูในอันดับตนๆ ใหเหตุผลวา เมื่อสวมใส
ผาทอจะทําใหมีความรูสึกภูมิใจที่ไดใชของไทยและอนุรักษผาไทย แลวมีสวนชวยชาวบานผูผลิต
ดวย แมวาความพึงพอใจจากการใชอยูในระดับปานกลางแตก็ยังพบปญหาจากการใชผาทอ เชน ซัก
แลวสีตก และเมื่อตัดเย็บเปนเสื้อผาแลวตะเข็บแยก ส่ิงเหลานี้เปนปจจัยในการพิจารณาเลือกใชผา
ทอ และยังใหขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้วา ผาทอพื้นบานภาคใตเปนผลิตภัณฑที่แตกตางจาก
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ผลิตภัณฑทั่วไปคือเปนผลิตภัณฑหัตถกรรมหรืองานฝมือจากชุมชนทองถ่ิน ไมใชผลิตภัณฑที่มา
จากโรงงานอุตสาหกรรม ผูผลิตหรือชางทอผาพื้นบานซึ่งมีกําลังการผลิตในระดับครัวเรือนเทานั้น
และไมไดมีความสามารถวางแผนการตลาดไดเหมือนกับผูผลิตในกลุมอุตสาหกรรม แตการได
ตระหนักรูในเรื่องพฤติกรรมการใชผาทอจะชวยทกใหชางทอผาเกิดความสนใจและริเร่ิมคิด
วางแผนกอนเริ่มการทอผา ดังนั้นชางทอผาและเจาหนาที่ภาครัฐหรือองคกรเอกชนที่สงเสริมให
ชาวบานทําอาชีพเสริมจึงควรตะหนักวาผาทอพื้นบานที่ทอขึ้นมาแตละผืนนั้นสอดคลองกับความ
เหมาะสมกับลักษณะผูใชหรือไม ความหลากหลายของผลิตภัณฑเพื่อใหสามารถนําไปใชประโยชน
ไดหลายรูปแบบ แหลงจําหนายผาทอพื้นที่มีความสะดวกตอการซื้อหาของผูบริโภค และคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ลวดลายที่เปนเอกลักษณ และการดูแลรักษา สีสันตามความเหมาะสมของผูบริโภค  

 
ธัชพล  เลิศพิริยกมล (2547) ไดศึกษาเรื่อง การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในธุรกิจ SMEs และ 

OTOP ซ่ึงพบวา จุดแข็งของธุรกิจที่มีการดําเนินการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนตลาดที่
กวาง สามารถขยายฐานการตลาดได ใชเงินลงทุนนอย ทําธุรกรรมไดตลอดเวลา และจากการ
สนับสนุนของหนวยงานภาครัฐที่มีตอธุรกิจ SMEs และ OTOP ทําใหผูประกอบการรายเล็ก 
สามารถทําการคาไดเทียบเทากับรายใหญ โดยการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาชวย ใน
ดานของโอกาส พบวาการทําธุรกิจทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการเพิ่มชองทางการตลาด ชวย
เพิ่มขีดความสามารถและศักยภาพทางธุรกิจ ทําใหผูประกอบการธุรกิจไดเรียนรูการดําเนินธุรกิจ
รูปแบบใหม ที่ปจจุบันกําลังไดรับความสนใจเพิ่มมากขึ้น  และพบจุดออนวา ในการดําเนินการ
ทางดานกฎหมายโดยรวมยังครอบคลุมไมทั่วถึงทั้งในดานการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส การ
คุมครอบลิขสิทธ์ิและทรัพยสินทางปญญา การประชาสัมพันธจากภาครัฐที่ยังนอย และการขาด
พื้นฐานทางดานภาษาในการใชงาน ในดานอุปสรรคพบวาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตองพึ่งพา
เครือขายการสื่อสาร เนื่องจากความกาวหนาของระบบสื่อสารและเทคโนโลยียังไมทั่วถึง ทั้งดาน
ความปลอดภัยในการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส คุณภาพของสินคา การจัดสง และวัฒนธรรม
และนิสัยของคนไทยที่ยังไม เอื้ออํานวยตอธุรกิจแบบใหม  โดยการคาผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสนี้จะประสบความสําเร็จไดเพียงใด ขึ้นอยูกับความรูความสามารถทางดานการทํา
ตลาด ความรูดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และตัวผูประกอบการเอง รวมไปถึงการไดรับการ
สนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ยวของอยางเหมาะสมดวย  
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ประภาพร  แสงทอง (2551)  ไดศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาทางการตลาด สําหรับ
ผลิตภัณฑชุมชน : กรณีศึกษาวิสาหกิจแมบานเกษตรกรทอผาเกาะยอ ตําบลเกาะยอ อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา พบวา สภาพปจจุบันของการดําเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซ่ึงมารวมตัวกัน เปน
วิสาหกิจชุมชนผาทอเกาะยอ และจัดจําหนายผลิตภัณฑ แตพบปญหาสําคัญที่พบคือ ฉลาก ตรา
สินคา และบรรจุภัณฑ โดยที่ฉลากมีรูปแบบเปนสติกเกอร ไมสามารถแสดงถึงรายละเอียดขอมูล 
สวนประกอบ และวิธีการใชผลิตภัณฑไดครบถวน รวมทั้งไมมีความโดเดน นอกจากนั้นตราสินคา
ไมมีจุดเดน ไมสามารถแสดงความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑไดชัดเจน และมีการนําบรรจุภัณฑ
มาใชนอยมาก โดยบรรจุสินคาในถุงพลาสติกใส หรือถุงกอบแก็บ เนื่องจากกลองกระดาษที
คาใชจายในการผลิตสูงมาก จึงไมมีการนํามาใชในการสงมอบใหลูกคา สําหรับผลิตภัณฑที่ไดรับ
ความนิยมมากที่สุด คือ ผาทอเกาะยอเปนผืน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑแปรรูปจากผาทอเกาะยอ 
แนวทางพัฒนาทางการตลาด สําหรับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุง
พัฒนา ตราสินคา ฉลาก และบรรจุภัณฑ ใหมีลักษณะที่เหมาะสม ดีขึ้นเพื่อสงผลใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะนาสนใจ และเดนสะดุดตาเพิ่มขึ้น สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ ซ่ึงตราสินคา 
ฉลากบรรจุภัณฑ ท่ีสวยงาม ทําใหผูบริโภคเห็นผลิตภัณฑแลว เกิดความอยากซื้อ ตัดสินใจซื้อ และ
กลับมาซื้อซํ้าสําหรับตัวผลิตภัณฑก็เชนกัน วิสาหกิจ ฯ ควรตระหนัก ในการดําเนินการผลิต เพื่อได
ผลิตภัณฑมีลักษณะสวยงาม ตามกระแสความนิยม ขณะปจจุบันมากที่สุด เพื่อใหมีการตอบรับจาก
ลูกคาเพิ่มขึ้น 
 จากขอมูลขางตนและจากการศึกษาที่เกี่ยวของ จะเห็นวา ควรจะมีการศึกษาและสงเสริม
การผลิตและการจัดจําหนายผลิตภัณฑพื้นเมืองตาง ๆ ที่ชุมชนเปนผูผลิต ซ่ึงผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
จําเปนตองอาศัยการสงเสริมในดานการผลิต สงเสริมดานการจัดจําหนายผลิตภัณฑ โดยการศึกษา
รูปแบบชองทางการจัดจําหนายวิธีตางๆ โดยการรวมมือของชุมชนมีสวนรวมดวย เพื่อเปนการขยาย
ตลาดของผลิตภัณฑผาทอเกาะยอใหกวางขึ้นและมีประสิทธิภาพ และเปนการเพิ่มรายไดใหกลับ
ผูผลิตในชุมชนไดเปนอยางดี  

 


