
 

 

บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ือง  การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑผาทอเกาะยอโดยชุมชน 
มีสวนรวม  ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้  
 

1.  แนวคิดทางการพัฒนาตลาดและชองทางการจัดจําหนาย 
 2.  แนวคิดการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 3.  แนวคิดการจัดจําหนายผานบริษัทไปรษณียไทย จํากัด  

4.  แนวทางการรวมกลุมและการมีสวนรวมของชุมชน  
5.  เศรษฐกิจชุมชนดวยกระบวนการชุมชนเขมแข็ง  
6.  แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
7.  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 

1.  แนวคิดทางการตลาดและชองทางการจัดจําหนาย  
 
 สินคาและบริการจากผูผลิตไมสามารถจะไปถึงมือผูบริโภคไดโดยอัตโนมัติ การเคลื่อนยาย
สินคาจากผูผลิตไปยังผูบริโภคจะตองมีชองทางการจําหนายเขามาเกี่ยวของ ดังนั้น ชองของการ
จําหนายจึงเปนกิจกรรมที่เขามาเปนกลไกสําคัญที่จะชวยใหสินคาเคลื่อนยายไปตอบสนองความ
ตองการของตลาดเปาหมายได กิจกรรมในชองทางการจําหนายจะทําหนาที่ซ้ือสินคามาเพื่อขายตอ 
จัดการเกี่ยวกับการบริการ  การซอมแซม การสงคืนสินคา การเก็บรักษาสินคา การขนสง การเก็บ
รวบรวมขอมูลทางการตลาด ตลอดจนทําหนาที่ทางการเงินดวย ดังนั้น จึงสรุปไดวาสถาบัน
การตลาดในชองทางการจําหนายจะเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตกับผูบริโภคคนสุดทายหรือผูใช
ผลิตภัณฑในตลาดธุรกิจ 
   

1.1  ชองทางการจัดจําหนาย   
 การจัดจําหนาย (Placeหรือdistribution) เปนองคประกอบตัวที่สามของสวนประสม

ทางการตลาด บทบาทสําคัญในสวนประสมการตลาดคือ การนําผลิตภัณฑไปสูตลาดเปาหมายเพื่อ
เอ้ืออํานวยใหเกิดการขาย และการเปลี่ยนแปลงกรรมสิทธิ์จากผูผลิตไปยังผูบริโภคขั้นสุดทาย การ
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ตัดสินใจดานการจัดจําหนาย นับวามีความสําคัญที่สุดอยางหนึ่งในบรรดาการตัดสินใจที่สําคัญ ๆ ที่
ฝายจัดการตองเผชิญ เหตุผลเพราะวาการตัดสินใจดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธอยางใกลชิด
กับการตัดสินใจดานอื่นๆ ทุกชนิดทางการตลาด เชน การตั้งราคาสูง-ต่ํา ก็ขึ้นอยูกับวาบริษัทจะเลือก
จําหนายเฉพาะบริษัทตัวแทนเพียงไมกี่บริษัท หรือจะจัดจําหนายในทุกราน การตัดสินใจดาน
หนวยงานขายหรือการโฆษณาของบริษัทมากนอยเพียงไรก็ขึ้นอยูกับความรวมมือที่จะไดรับจาก
ตัวแทนจําหนายที่เปนสมาชิก เปนตน (พิบูล  ทีปะปาล, 2545: 239) 

 ชองทางการจัดจําหนาย  หมายถึง  เสนทางที่ผลิตภัณฑ และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิของ
ผลิตภัณฑ เคล่ือนยายไปยังตลาดชองทางการจัดจําหนายอาจประกอบดวย ผูผลิต คนกลางที่
เกี่ยวของในชองทางการจัดจําหนาย และผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม (Consumer or 
Industrial Users) ชองทางการจัดจําหนาย เปนกิจกรรมที่ชวยในการเคลื่อนยายสินคาผูผลิตไปยัง
ตลาดเปาหมายแลว ยังทําหนาที่จําหนายและทําหนาที่ซ้ือสินคามาเพื่อการขายตอ จัดบริการเชนการ
ซอมแซม การสงคืนสินคา การเก็บรักษาสินคา การขนสง ทําหนาท่ีเกี่ยวกับการเงิน และการหา
ขอมูลทางการตลาด ดังนั้นจึงสรุปไดวา ชองทางการจัดจําหนายจะเปนตัวเชื่อมระหวางผูผลิตสินคา
กับผูใชทางอุตสาหกรรม (ตลาดธุรกิจ) และผูบริโภคคนสุดทาย (สุวสา  ชัยสุรัตน, 2537: 269) 
 ชองทางการจัดจําหนายในประเทศไทย ไดมีการพัฒนาพรอมๆ กับการพัฒนาเศรษฐกิจ 
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจทําใหเกิดธุรกิจตางๆ มากมาย ซ่ึงตองอาศัยชองทางการจัดจําหนายที่มี
ประสิทธิภาพ ทําใหเกิดชองทางตางๆ ขึ้นมาโดยอาจอยูในรูปของธุรกิจคาสง คาปลีก และธุรกิจ
ขนาดยอมตางๆ โดยในการพัฒนาชองทางการตลาดในประเทศไทยจะพิจารณาในชวง พ.ศ.2500 
เปนตนมาเนื่องจากมกีารพัฒนาชองทางการจัดจําหนายที่ชัดเจน ไดแบงไดดังนี้ (ยุพิน  พิทยาวัฒนชัย, 
2550: 11)  
  ในยุคแรกเปนยุคที่ผูผลิตมีอํานาจสูงสุด (พ.ศ. 2550-2510) เปนยุคที่ผูผลิตมีอิทธิพลสูง
สามารถควบคุมกิจกรรมทางการตลาดไวไดหมด  ยุคตอมาเปนยุคที่ผูคาสง ผูคาปลีก เติบโต (พ.ศ. 
2511-2520) ในยุคนี้เปนชวงที่ผูคาสงคาปลีก มีอํานานการตอรองสูงขึ้น มีการขยายกิจการทั้งธุรกิจ
การผลิตและธุรกิจคาสงคาปลีกอยางรวดเร็ว พรอมกับการลงทุนธุรกิจคาปลีกขนาดใหญจาก
ตางชาติมากขึ้น  และตอมาก็ถึงยุคที่มีทั้งผูคาสงคาปลีก และผูผลิต แข็งแกรงทั้งคู (พ.ศ. 2521-2530) 
ในยุคนี้เปนยุคที่ผูคาสงคาปลีก สามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดไดเองแตตองปรึกษากับผูผลิต
หรือเจาของสินคากอน นอกจากนั้นยังเปนยุคที่ทั้งสองฝายตองหันหนาเขาหากันและหาจุดรวมเพื่อ
สรางกิจกรรมทางการตลาด  หลังจากนั้นยุคของผูคาสงคาปลีก และผูผลิต เริ่มมีชองทางการตลาด
ของตนเองและบางครั้งตองแสวงหาพันธมิตร (Alliance) (พ.ศ. 2531-2540) เปนยุคที่วงการคาสงคา
ปลีกมีความเจริญเติบโตมาก มีการแขงขั้นกันอยางรุนแรงมาก ธุรกิจคาสงคาปลีกที่เปนของ
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ตางประเทศเริ่มเขามาเจาะตลาดในประเทศไทย ธุรกิจคาสงคาปลีกตางก็ตองปรับตัวและหากลยุทธ
ใหมๆ เพื่อใหอยูรอดและเจริญเติบโตตอไป และปจจุบันกาวเขาสูยุคการคาอิเล็กทรอนิกส (E-
Commerce) และชองทางการตลาดที่ทันสมัย (Modern Trade Channels) (พ.ศ. 2540-ปจจุบัน)  
   

ในสวนขอผาทอเกาะยอ  มีชองทางการทําการตลาดในขณะนี้ เพียงไมกี่ชองทาง คือการ 
บอกตอกันปากตอปากถึงคุณลักษณะของผาทอเกาะยอ ซ่ึงมีความพิเศษในตัวเองอยูแลว มักมี
ผูบริโภคเขามาหาซื้อเอง ณ แหงผลิตเปนประจํา และที่เกาะยอมี รานคาที่มีการจัดจําหนายผาทอ
เกาะยอ และ ผูซ้ือก็สามารถเลือกซื้อไดอยางมากมายหลากหลายแบบ อีกทั้งยังสามารถเลือกซ้ือผา
ทอเกาะยอจากแหลงผลิต ศูนยจัดจําหนายของกลุมทอผา ซ่ึงมีอยูหลายกลุม เชน กลุมทอผาราชวัตร 
กลุมทอผารมไทร กลุมแมบานเกษตรกรทอผาเกาะยอ ศูนยผาทอปาล่ิม กลุมทอผาดอกพิกุล ซ่ึงแต
ละแหงจะมีการทอลวดลายและการใชสีสันแตกตางกันออกไปลูกคาสามารถเลือกไดตามความพึง
พอใจ แตยังมีขอจํากัดตรงที่ผูบริโภคจะตองเดินทางมาเลือกซ้ือผาทอเกาะยอยัง ตําบลเกาะยอ ซ่ึงก็
อาจจะเปนการไมสะดวกกับผูบริโภคในการซื้อหา ดังนั้นจงึควรศึกษาเพิ่มเติมตอไปวา ชองทางการ
จัดจําหนายผลิตภัณฑผาทอเกาะยอสามารถพัฒนาไปในทิศทางใดไดอีกบาง และควรมีรูปแบบการ
จัดจําหนายเชนใดตอไป 
 

1.2  รูปแบบของชองทางการจัดจําหนาย  (Types of Distribution Channel)    
  สินคาที่ออกจากโรงงานผูผลิตพรอมที่จะกระจายไปสูตลาดเปาหมาย โดยเลือกชอง
ทางการจัดจําหนายใหเหมาะสมกับสินคาของตนเองมากที่สุด ดังนั้นลักษณะพื้นฐานของชอง
ทางการจําหนายจะกําหนดออกมา เปน 2 รูปแบบคือ ชองทางการจําหนายทางตรง กับ ชองทางการ
จัดจําหนายทางออม ซ่ึงชองทางการจัดจําหนายตรง (Direct Channel) หรือการตลาดทางตรง หรือ
การจัดจําหนายทางตรง หมายถึง การจําหนายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทาง
อุตสาหกรรมโดยไมมีคนกลางชองทางนี้เปนชองทางที่ส้ันที่สุดนิยมใชกับสินคาอุตสาหกรรม
มากกวาสินคาบริโภค 
 
 
 

 
 
ภาพ 1  ชองทางการจดัจําหนาย 

ผูผลิต  ผูบริโภค 
   

ผูผลิต 
 

ผูใชทางอุตสาหกรรม 
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 และชองทางการจัดจําหนายทางออม (Indirect Channel) หมายถึง การเคลื่อนยายสินคาจาก
ผูผลิต ผานคนกลางไปยังผูบริโภคคนกลางจะทําหนาที่ทางการตลาดทําใหขายสินคาไดมากขึ้น และ
ในตลาดที่หางไกลออกไป การจัดจําหนายโดยผานพอคาปลีก เรียกวา ชองทางการจัดจําหนายหนึ่ง
ระดับ ถาผานคนกลาง 2 ชวง ก็เรียกวาชองทางการจัดจําหนายสองระดับ  
 
    1)  ชองทาง 1 ระดับ (One – Level Channel)   

ผูผลิต  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 
     

    2)  ชองทาง 2 ระดับ (Two – Level Chanel)  
ผูผลิต  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 

       

    3)  ชองทาง 3 ระดับ (Three –Level Channel)  
ผูผลิต  ตัวแทน  ผูคาสง  ผูคาปลีก  ผูบริโภค 

 
ภาพ  2  ระดับชองทางการจดัจําหนาย 
 
 ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอมีการดําเนินการชองทางการจัดจําหนายทั้ง 2 รูปแบบ ทั้งทางตรง
โดยกลุมการผลิต และทางออมโดยรานจัดจําหนายตางๆ  
 
 1.3  กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย : การวางแผนชองทางการจัดจําหนาย (เสรี วงษมณฑา, 
2542: 77)  
  วิธีการจัดจําหนายจะตองพิจารณาถึง 1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channels of 
distribution) 2) ประเภทของรานคา (Outlets) 3) ประเภทชนิดของชองทาง (Type of outlet) 4) การ
สนับสนุนการกระจายตัวสินคา (Market logistics) ซ่ึงสามารถอธิบายไดวา  
  1.3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (Channels of distribution) เปนเสนทางที่สินคา
เคล่ือนยายจากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูซ้ือ ซ่ึงอาจจะผานหรือไมผานคนกลางก็ไดโดย
จะตองพิจารณาวา ชองทางการจําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไม ตองการที่จะปรับชองทาง
ใหมหรือไม ฉะนั้นในแงของการวางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาจะใชชองทางการ
จัดจําหนายแบบใดจึงจะเหมาะสมชองทางการจําหนายนั้นมีหลายชองทาง 
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  1.3.2   ประเภทของรานคา (Outlets) ในทุกวันนี้จะพบไดวาวิวัฒนาการของการจัด
จําหนายนั้นเปนส่ิงที่เจริญเติบโตเร็วมาก ประเภทของรานคามีมากมายจนแทบจะตามไมทันดังนั้น
ผูผลิตจึงตองเขาใจถึงลักษณะสินคาและเชื่อมโยงไปถึงการจัดจําหนาย และการเลือกประเภทของ
รานคาที่จะจัดสงสินคาเพื่อสามารถเปนชองทางกระจายผลิตภัณฑได ไมวาจะเปนการจัดจําหนาย
ในลักษณะรานคาปลีก รานคาสง หรือการจัดตั้งศูนยจัดจําหนายสินคาที่ไดรับการสนับสนุนโดย
ภาครัฐ และปจจุบันการจัดจําหนายมีการพัฒนาไปอยางไมหยุดยั้งจนมีชองทางการจัดจําหนายใน
รูปของพาณิชยอิเล็กทรอนิคส  หรือการขายสินคาผานทาง เว็บไซต (website)  
       จะเห็นไดวาในแงของการทําธุรกิจในปจจุบัน เพียงแคมองประเภทที่จะลง
สินคาไดนั้นก็มีมากมายและในการลงสินคาในแตละประเภท มุงขายราคา เงื่อนไขการตอรองก็ไม
เหมือนกัน จึงตองพิจารณาวาจะเลือกลงสินคาในรานประเภทใด  
  1.3.3   จํานวนคนกลางในชองทาง (Number of intermediaries) หรือความหนาแนน
ของคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of distribution) ในการพิจารณาเลือกชองทางการ
จัดจําหนายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน คือ การพิจารณาเลือกลูกคากลุมเปาหมายวาเปนใคร 
พฤติกรรมในการซื้อของกลุมเปาหมาย เชน ซ้ือเงินสด หรือเครดิต ตองจังสงหรือไม ซ้ือบอย
เพียงใด และ การพิจารณาที่ตั้งของลูกคาตามสภาพภูมิศาสตร  
       การเลือกจะตองมีรานคาสะดวกซื้อ รานขายสินคาลดราคา รานสหกรณ ราน
ขายของชํา การขายดวยเครื่องขายอัตโนมัติ การขายทางไปรษณีย ขายทางแคตตาล็อก ใชพนักงาน
ขาย ฯลฯ เพราะขณะนี้การคาปลกีมีการพัฒนาใหกาวหนาและมีรูปแบบหลากหลายมากซึ่งมีหลาย
ประการ โดยจะตั้งเกณฑแบบใดนั้นขึ้นอยูกับชองทางวาแบบใดที่จะเหมาะสม ตองพิจารณาวาอยาง
กระจายสินคามากเกินไปจนทําใหควบคุมไมไดขณะเดียวกันก็ควรระวังวาชองทางจะนอยเกินไป
จนโอกาสการขายต่ําลง การโฆษณาก็จะศูนยเปลา จะตองพิจารณาวาจะใชชองทางประเภทใด ใน
ระดับการกระจายความเสี่ยงขนาดใด  
  1.3.4   การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด (Market logistics) เปนกิจกรรมที่
เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานของ
ผูผลิตแลวกระจายไปยังผูบริโภค เราจะจัดทําเลที่ตั้งของสื่อที่เปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร 
        1)  ทําเลที่ตั้งของศูนยจําหนาย (Location) จะพิจารณาเกี่ยวกับสถานที่วางขาย
สินคา ณ ที่ใดถาสถานที่ไดเปรียบจะมีโอกาสมากกวาคูแขงขัน สถานที่ตั้งตองคํานึงถึงการกระจาย
เชิงกายภาพ (Physical distribution) นั้นคือจะตองตั้งโรงงานที่ใด ตั้งรานคาที่ใด ตองคํานึงถึงความ
สะดวกในการขนสงสถานที่ตั้งในที่นี้ไมไดหมายถึงสถานที่ตั้งของรานคาเพียงอยางเดียวแตยัง
หมายรวมไปถึง สถานที่ตั้งของโรงงานของสํานักงานอีกดวย  
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        2)  การบริหารสินคาคงคลัง (Inventory control) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการ
กระจายสินคาหลักการของการบริหารสินคาคงคลังคือ  ตองไมทําใหสินคาขาดตลาดเปนอันขาด 
ควรมีผลิตภัณฑใหเพียงพอกับคลังสินคาที่มีอยูและเพียงพอกับความตองการของลูกคา เพราะ
เมื่อใดก็ตามที่สินคาขาดตลาดจะทําใหเสียโอกาสในการขาย และเปนการเปดโอกาสใหลูกคาไปซื้อ
สินคาของคูแขงขัน ดังนั้น หลักการทางตลาดที่ถูกตองคือ อยางเปดโอกาสใหลูกคาใชสินคาของคู
แขงขันเปนอันขาด ดังนั้นจึงตองควบคุมไมใหสินคาขาดตลาด และตองไมทําใหของคงคลังตกคาง
กลายเปนภาระทางการเงิน เพราะถาผลิตมากจนเกินไปก็จะทําใหส้ินเปลืองตนทุนการผลิตและยัง
ตองเสียคาใชจายในการเก็บสินคา  
         3)  การบริหารสินคา (Merchandizing) ประกอบดวย  
               3.1)  การจัดสรร สตอก คือ นอกจากจะพิจารณาดานจํานวนแลวจะตอง
พิจารณาวาเราควรมีสินคาอะไรไวในสตอกบาง และสินคาที่เราขายนั้นจะมีขนาด รุน สีใดบาง และ
ควรผลิตแตละขนาดแตละรุน แตละสี มากนอยเพียงใด นักการตลาดจะตองสามารถสงปริมาณการ
ขายของแตละรุน สี ขนาด ใหโรงงานทราบเพื่อจะไดผลิตสินคานั้นและโรงงานตองผลิตสินคาให
ไดตามนั้น 
               3.2)  การนําเสนอสินคาหรือการจัดแสดงสินคา (Display) เราจะตองจัดวาง
สินคาอยางไร เรียงอยางไร จะนํามาโชวในตูกระจกอยางไร แขวนอยางไร และจะนํามาโชวในหุน
อยางไร จะมีปายมีโปสเตอรหรือไม เปนเรื่องของการนําเสนอสินคา ที่เปนสวนหนึ่งของการบริหาร
สินคา 
   1.3.5  การขนสง (Transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา จัด
สายเดินรถอยางไร มีจํานวนรถกี่คัน จึงจะทาํใหเราสามารถบริการลูกคาไดดีที่สุดและทันเวลา 
  1.3.6  การกําหนดเครือขายติดตอประสานงาน (Communication network) โดยการ
กําหนดการติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพเพราะประสานงาน
ไมดีพอ การใหพนักงานใชวิทยุติดตามตัว มีโทรศัพทมือถือ มีโทรสารใหกับลูกคา มีคอมพิวเตอร
เชื่อมตรง พนักงานระดับใดควรจะมีเครื่องมือติดตอส่ือสารเพื่อจะไดติดตอสะดวกในการขายสินคา 
หรือพนักงานตองการตัดสินใจจากผูบริหารก็ติดตอไดงายขึ้น ส่ิงเหลานี้ลวนแตเปนกระบวนการที่
ทําใหการติดตอประสานงานดีขึ้น 
  คําวาการจัดจําหนาย (place) ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้นแตหมายความรวมไปถึงการ
ควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอส่ือสาร แมกระทั้งประเภทของราน จํานวนของราน 
โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาในปจจุบันใชหลายชองทาง (multiple channel) 
นั่นคือ การกระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลายประเภท เพราะ
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วิธีการขายพัฒนาขึ้นมาจากเดิมที่เปนการขายปลีก (Retail) คือการขายหนาราน และอาจจะมีการขาย
โดยบุคคล (Direct sales)  แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกอยางเดียวก็แยกเปนหลายประเภทมากมาย 
เชน ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ รานคาสะดวกซื้อ หางสรรพสินคา และรานคาตางๆอีกมามาย   
  ปจจุบันนี้ ถือไดวาเปนยุคของความทาทายของการเปดชองทางการขายใหมๆ 
(Channels challenge) มีหลัก 3 ขั้นตอน คือ การเขาถึง เชนการใชส่ือ การกระจายสินคาไปหาลูกคา
ใหตรงตามพฤติกรรมลักษณะนิสัย ความตองการ การขายได จะเกิดหลังจากที่เราสามารถเขาถึง
ลูกคาไดแลว การรักษาไว คือ สรางความสัมพันธทําใหเกิดการซื้อขายตอเนื่อง และใหลูกคาอยูกับ
เราตลอดไป โดยใชการตลาดเพื่อสรางความสัมพันธอันดีตอกัน (Relationship)   
  ผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเองก็เชนกัน เมื่อมีการสงเสริมใหมีการอนุรักษและพัฒนาการ
ผลิตใหมีความสวยงามและเปนที่ตองการของผูบริโภคแลวจําเปนอยางยิ่งที่ตองเลือกชองทางการจัด
จําหนายในรูปแบบตางๆ ที่เหมาะสมเพื่อการกระจายสินคาไดทั่วถึง ในปจจุบันผูบริโภค สามารถ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑผาทอเกาะยอไดจากแหลงผลิตเองซึ่งมีกลุมการผลิตรองรับ และมีรานคาภายใน
ตําบลเกาะยอ ผูผลิตบางรายเลือกที่จะอาศัยผูคาคนกลางในการจัดจําหนาย โดยการสงผลิตภัณฑไป
ฝากขาย ณ รานขายสินคาที่ระลึกตางๆ แตมีขอจํากัดในการศึกษาชองทางการจัดจําหนายอยาง
จริงจัง โดยสวนใหญ ผลิตออกมาแลวก็ขายออก ผูผลิต ไมไดมีการคิดวางแผนการตลาดอยางจริงจัง
นั้น จึงจําเปนอยางยิ่ง ที่ตองศึกษารูปแบบชองทางการจัดจําหนายผลิตภัณฑอยางลึกซึ่งและรวมกัน
พัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหผลิตภัณฑสามารถกระจายตัวเองออกไปไดอยางเปนระบบและ
ยั่งยืน  
  
 

2.  แนวคิดการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 
 ความกาวหนาทางเทคโนโลยีไดมีการเปลี่ยนแปลงอยางรวดเร็ว การคาขายบนอินเทอรเน็ท 
(Internet) จึงไดกลายเปนชองทางการตลาดที่สําคัญของทั้งผูผลิต ผูคาสง ผูคาปลีก เพื่อสนองตอบ
ตอความตองการของลูกคา ที่มีพฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย ดังนั้นการศึกษา
ลักษณะและรูปแบบของการตลาด ยุคอินเตอรเน็ต หรือ พาณิชยอิเล็กทรอนิกสนี้ถึงมีความจําเปน
อยางยิ่งในยุคการการสื่อสารแบบไรพรมแดน ดังรายละเอียดดังนี้  

2.1  ชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส   
ในปจจุบันการแขงขันทางธุรกิจมีมาก ธุรกิจตางๆ จําเปนตองพัฒนาและปรับปรุง

กระบวนการขายและภาพลักษณบริษัทใหทันสมัย อยูตลอดเวลา โดยการนําเอาเทคโนโลยีที่
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ทันสมัยตางๆ เขามาใชในกิจการ เพื่อกอใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุดตอการดําเนินธุรกิจ ซ่ึงปจจุบัน
เทคโนโลยีอินเตอรเน็ต (Internet) ซ่ึงเปนเครือขายคอมพิวเตอรขนาดใหญที่เชื่อมตอกันทั่วทุกมุม
โลกและสามารถเขาถึงไดรวดเร็ว ทุกเวลาสวนหนึ่งของเทคโนโลยีอินเตอรเน็ตที่เปนที่นิยมและ
ไดรับการสนับสนุนจากทั้งภาครัฐบาลและเอกชน ในการนํามาใชพัฒนาและปรับปรุงกระบวนการ
ขายของกิจการ คือ อีคอมเมิรซ (E-Commerce) หรือเรียกเปนภาษาไทยวา “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส” 
เปนการจัดการดานเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการพาณิชย โดยการขายสินคาผานทางเว็บไซต 
(Website) ซ่ึงการนําเทคโนโลยีนี้มาใชจะกอใหเกิด การลดตนทุน ลดเวลาหรือคาใชจายในการ
เดินทาง เพิ่มชองทางการตลาดและเพิ่มโอการทางธุรกิจ  
 “พาณิชยอิเล็กทรอนิกส” เปนการผสมผสานเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส และการซื้อ-ขาย
สินคาและบริการ  โดยการสงขอมูลดานซื้อ-ขาย  ดวยส่ืออิเล็กทรอนิกส ผานทางเครือขาย
อินเตอรเน็ตสูคนทั่วโลก ภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว ทําใหการดําเนินการซื้อ-ขาย เปนไปอยางมี
ประสิทธิภาพ และกอใหเกิดรายไดในระยะเวลาอันสั้น  
 ความหมายของ การพาณิชยอิเล็กทรอนิกส บางครั้งอาจจะรวมถึงการคาทุกประเภทที่
กระทําผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (ไมไดหมายถึงการคาบน Websites อยางเดียว) เชน การคาขายโดย
ผานเครื่องแฟกซ โดยแฟกซ เอกสารการขายไปยังลูกคาและลูกคาแฟกซใบสั่งซ่ือกลับมา ก็ถือเปน
การคาขายผานสื่ออิเล็กทรอนิกสเชนกัน แตในงานวิจัยนี้เราจะพิจารณาเฉพาะการคาที่ผาน
อินเตอรเน็ตเทานั้น  
  
 2.2  ประวัติของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 การคาทางอิเล็กทรอนิกสเกิดขึ้นมาตั้งแตป ค.ศ.1960 เร่ิมจากบริษัทในสหรัฐอเมริกา
ไดนําการสงเอกสารทางอิเล็กทรอนิกสที่เรียกวาระบบ EDI (Electronic Data Interchange) มาชวย
ในการซื้อขายสินคาระหวางบริษัท ในสถาบันการเงินและธนาคารตางๆ ไดมีการสรางเครือขาย
คอมพิวเตอรที่เรียกวา EFT (Electronc Fund Transfer) เพื่อใชในการโอนเงินตราระหวางธนาคารมา
หลายสิบปแลว ในชวงเวลาดังกลาวการติดตั้งระบบ EDI บริษัทจะตองสรางเครือขายสื่อสาร
สวนตัวของตนเองขั้นมา ซ่ึงตองลงทุนสูงและมีราคาแพง ทําใหการใชงานของ EDI จํากัดอยูที่
บริษัทขนาดใหญ และสถาบันการเงินที่มีเงินทุนมากเทานั้น แตในปจจุบันความแพรหลายของ
อินเตอรเน็ตทําใหโลกการคาอิเล็กทรอนิกส เปล่ียนแปลงไป  อินเตอรเน็ต ไดกลายเปนชองทางการ
ส่ือสารรูปแบบใหมที่มีการนําไปใชงานอยางกวางขวางและขยายความสําคัญอยางรวดเร็วสูธุรกิจ
ทุกระดับชั้น  
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 2.3  รูปแบบของธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 การทําการคาบนอินเตอรเน็ตนิยมแบงรูปแบบตามลักษณะของผูคา และกลุมเปาหมาย
ที่ผูคาทําธุรกิจดวย ซ่ึงสามารถแบงออกไดเปนกลุมดังตอไปนี้ คือ  
 2.1.1  Business to Business (B to B) : เปนการคาขนาดใหญระหวางองคการกับ
องคกร โดยทั่วไปจะเปนสินคาสงออกหรือนําเขาที่ตองสงสินคาเปนจํานวนมาก ชําระเงินผาน
ระบบธนาคาร เชน L/C เปนตน บริษัทจะสามารถตัดเงินคาสินคาไดทั้งที เมื่อมีการซื้อขายเกิดขึ้น 
วิธีนี้อาจจะถือวาเปนการคาสงก็ได  
 2.3.2  Business to Customer (B to C) : เปนการคาปลีกไปยังผูบริโภคทั่วโลก หรือ
ภายในทองถ่ินของตนในสวนนี้อาจจะรวมการคาปลีก หรือคาสงขนาดยอมไวดวย ซ่ึงการชําระเงิน
โดยสวนใหญจะเปนการชําระผานบัตรเครดิต แตอยางไรก็ตาม การคาแบบ B to C นี้มักทําใหเกิด
การคาแบบ B to B ในอนาคตได และหลายบริษัทฯ มักทํากิจกรรมสองอยางนี้ในคราวเดียวกัน  
 2.3.3  Consumer to Consumer (C to C) : เปนการคาปลีกระหวางบุคคลท่ัวไป หรือ
ระหวางผูใชอินเตอรเน็ตดวยกัน เชน อาจจะเปนการขายสินคาเกา รวมทั้งการขายซอฟตแวรดวย ซ่ึง
ปจจุบันมีเปนจํานวนมากที่เปดเว็บไซตมาเพื่อขายซอฟตแวรที่ตนเองพัฒนาขึ้นมา  
 2.3.4  Business to Govemment (B to G) : เปนการคาระหวางธุรกิจกับรัฐบาล เร่ิม
นํามาใชโดยรัฐบาลจะจัดใหมีการประมูลเพื่อซ้ือสินคาตางๆ ของรัฐบาล เชน การประมูลการสราง
ถนน สรางอาคาร เปนตน 
  
 2.4  โครงสรางและองคประกอบของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 องคประกอบหลักของระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสประกอบดวย  
 2.4.1 รานคาบนเว็บ ธุรกิจสามารถจะประกาศขายสินคาและบริการได ซ่ึงอาจจะเปน
เพียงหนาโฆษณาสินคาที่เอาไปฝากกับเว็บไซคอ่ืนหรือรานอื่นไว  
 2.4.2 ระบบตะกราการสั่งซื้อ (Shopping Cart System) เปนระบบที่ใหลูกคาสามารถ
คลิกเพื่อส่ังซื้อสินคาจากเว็บเพจได ซ่ึงจะมีชองใหกรอกจํานวนสินคาที่ส่ังซื้อ การคลิกซื้อแตละคร้ัง
จะเปนเหมือนการหยอดของลงในตะกราหรือรถเข็นและสะสมไวจนกวาลูกคาจะซื้อของครบ และ
ตัดสินใจใหระบบแคชเชียรอัตโนมัติคํานวณเงินระบบตะกรานี้สวนใหญจะมีอยู 2 ระบบ คือ ระบบ
ใหเต็มจํานวนสินคา และระบบที่คลิกหยอดสินคาลงตะกราที่ละหนึ่งชิ้น ทั้ง 2 ระบบจะสงรหัส 
ราคา และขอมูลอ่ืนๆ ไปยังระบบชําระเงินเพื่อคํานวณยอเงิน นอกจากนี้ จะมีการคํานวณคาขนสง
ตามประเภทการขนสงที่เลือก ระบบตะกรารับการสั่งซื้อสามารถปรับหรือออกแบบเฉพาะให
เหมาะสมกับประเภทของสินคาและบริการได 
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 2.4.3 ระบบรักษาความปลอดภัยในการชําระเงิน (Secure Payment System) เปนระบบ
ที่ทําใหการชําระเงินคาสินคามีความปลอดภัยแกผูซ้ือ สวนใหญจะชําระเงินดวยบัตรเครดิต เชน 
Visa, AMEX , Master , SCB และ JCB  ซ่ึงการถายโอนขอมูลเกี่ยวกับบัตรเครดิตบนเครือขาย
จําเปนจักตองมีการเขารหัสเพื่อปองกันการรั่วไหลของขอมูล ระบบที่ใชกันมากในปจจุบันก็คือ 
SSL (Secure Socket Layers) ระบบนี้ ก็ยังมีมีความปลอดภัยมากนัก เพราะไมสามารถระบุผูถือบัตร
ไดวาใชตัวจริงหรือไม ดังนั้นจึงมีการพัฒนาระบบใหมขึ้นมาคือ SET (Secure Dlectronic 
Transaction) ซ่ึงมีการระบุทั้งสองฝายคือ ผูซ้ือและผูขายวาคือตัวจริง แตก็ติดปญหาที่การลงทุนสูง 
จึงยังไมใชกันอยางแพรหลายในปจจุบัน  
  2.4.4  ลักษณะพิเศษของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส การทําการคาบนเว็บเปนเขตการคา
พิเศษที่มีคุณลักษณะแตกตางจากการคาโดยทั่ว คือเปนการตลาดท่ีไมมีพรมแดน ไมมีขอบเขตแหง
ภูมิภาค ลูกคาสามารถเขาเยี่ยมชม หรือซ้ือสินคาจากรานคาโดยไมจํากัดระยะทาง ลูกคาสามารถ
เปล่ียนจากรานหนึ่งไปยังอีกรานหนึ่งไดอยางรวดเร็วและเปนการขายสินคาแบบตัวตอตัว ไมสนใจ
วาลูกคาจะเปนใคร อยูที่ไหน อาศยัความสัมพันธระยะยาวแบบ “ปากตอปาก” ซ่ึงลูกคาตัดสินใจซื้อ
โดยใชเหตุผลจากขอมูลที่ไดรับมากกวาหลงเชื่อจากคําเชิญชวน เนื่องจากผูซ้ือและผูขายไมเห็นหนา
กันและไมพูดคุยกันมากอน และระบบนี้จะมีการออกแบบใหผสมผสานกันเปนอยางดี  
   การจัดโครงสรางเว็บ เปนทั้งการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ เปนโชวรูมที่จัดแสดง
สินคา และแคตตาล็อคสินคา อีกท้ังยัง เปนการขายแบบ 24 ช่ัวโมง ทุกวัน ระบบอินเตอรเน็ตเปน
เครือขายคอมพิวเตอรที่ทํางานดวยตัวเองตลอดเวลา ไมมีวันหยุด นอนกจากเครื่องเสีย หรือไฟดับ 
และยังเปนทั้งการทําการตลาดในประเทศ และระหวางประเทศซึ่งมีคูแขงอยูมากมาย เชน ขายสินคา
ประเภทของชํารวย เราอาจจะตองแขงขันกับญี่ปุน จีน เกาหลี หรืออิตาลี เปนตน อีกทั้งเปนการ
โตตอบแบบอัตโนมัติดวยระบบคอมพิวเตอรระหวางผูซ้ือและผูขาย ลูกคาสามารถซื้อสินคาไดทันที 
ทําใหเกิดความไดเปรียบในดานการแขงขัน และสะดวกสบายแกผูบริโภค  
 
 2.5  ประโยชนของการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส นอกจากจะอํานวยความสะดวกสบายและเปนระบบการ
จัดจําหนนายที่ทันสมัยเปนที่ยอมรับกันทั่วโลกแลวยังมีประโยชนอีกมากมาย โดยที่ระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกส สามารถสรางตลาดใหมและขยายฐานลูกคาสูผูใชอินเตอรเน็ตทั่วโลก ซ่ึงมีผูใชมา
กวา 100 ลานคน ยังสามารถลดคาใชจายในการกระจายสินคา การโฆษณาประชาสัมพันธ และ
คาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ ประหยัดระยะเวลาในการกระจายความรูเกี่ยวกับสินคาและบริการ
สูตลาด และลดขั้นตอนในการขายสินคา  มีระบบในการควบคุมหนาราน สินคาคงคลัง และขอมูลที่
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เกี่ยวกับการขาย เปรียบคูแขงขันทางดานชองทางใหมในการจําหนายสินคา และยังสามารถรับการ
ชําระเงินดวยบัตรเครดิตทันทีที่มีการสั่งซื้อโดยผานระบบการปองกันความปลอดภัยจากภายนอก
รวมไปถึงยังลดคาใชจายในการดูแลและเปลี่ยนแปลงขอมูล ซ่ึงกระทําไดทุกเวลาตลอด 24 ช่ัวโมง  
 

2.6  ขั้นตอนการทําธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนกิส  
 เมื่อผูประกอบการตัดสินใจเลือกใชชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิช
อิเล็กทรอนิกสแลว จะตองดําเนินการตามขั้นตอนคือ  

 2.6.1 การออกแบบ และพัฒนาเว็บเพจ (Web Page) ส่ิงที่ควรพิจารณาในการออกแบบ
เว็บเพจ หรือหนาราน คือ  

  1) วัตถุประสงคในการทําเว็บเพจ  
 1.1) ประชาสัมพันธ  
 1.2) ขายปลีกแบบ Online  
  1.3)  การแสดงสินคา  

 2)  ออกแบบใหเขาถึงกลุมเปาหมายที่ตองการให “เร็ว และตรงมากที่สุด” โดยจัด
หมวดหมูใหคนหนางาย  
 3)  ออกแบบใหตรงกับความตองการของกลุมเปาหมาย  
 4)  ออกแบบให เว็บเพจ ใหงายตอการปรับปรุงแกไขในภายหลัง เพราะการ
ปรับปรุงขอมูลอยางสม่ําเสมอ เปนปจจัยที่สําคัญที่จะทําให เว็บเพจ ประสบผลสําเร็จ  
 5)  ออกแบบให เว็บเพจ มีสีสรรพนาดู นาสนใจ และเขาใจงาย  
  
 2.6.2 การเลือกระบบตะกรา เปนระบบที่ทํางานเชื่อมระหวางระบบ ออนไลน 
(Online) หรือรายการสินคากับระบบคํานวณคาขนสงและระบบรับชําระเงิน ระบบตะกราจะทํา
หนาที่ในการรับคําสั่งซื้อ แลวสงตอใหระบบรับชําระเงินซึ่งความจริงแลวทั้งสองระบบนี้เปนระบบ
ที่ทํางานตอเนื่องกันโดยอัตโนมัติ แตอยางไรก็ตามในองคประกอบจริงๆ นั้น จะประกอบดวย
โปรแกรมยอย ๆ ที่ใชในการประมวลผลการรับสินคาเขาตะกราหรือรถเข็น และการชําระเงิน  
 2.6.3 การเลือกวิธีชําระเงิน การรับชําระเงินผานเว็บนี้ จุดสําคัญมีอยูสองจุด คือ การ
คํานวณเงินคาสินคา และระบบการรับชําระเงินดวยบัตรเครดิต ระบบที่ดีนั้นตองสามารถคํานวณ
เงินแยกแสดงไดอยางชัดเจน และควรจะยืดหยุนในการแสดงผล หรือตอเติมการประมวลขอมูลอ่ืน
ไดดวย เชน คิดในเรื่องของสวน ลดโดยอัตโนมัติตามปริมาณการสั่งซ้ือ หรือใหสิทธิพิเศษกรณีที่ผู
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ซ้ือเปนสมาชิกและที่สําคัญตองมีระบบรักษาความปลอดภัยในตัว ซ่ึงโดยทั่วไปจะใชระบบ SSL 
(Secure Socket Layer)  
 การเลือกวิธีการชําระเงิน ปจจุบันธุรกิจมุงไปที่การใชบัตรเครดิตเปนหลัก เพราะถือ
เปนวิธีที่สะดวกที่สุด ในขณะที่วิธีอ่ืนไมวาจะเปนการโอนเงิน ลวนแลวแตเปนปญหาเพราะ
สวนมากจะใชวิธีที่จะตองเอาเงินของลูกคาไปฝากไวกอนแลวหักบัญชีออก จึงใชไดเฉพาะใน
วงการคาแคบๆ เทานั้น ดวยเหตุนี้การใชบัตรเครดิตจึงถือเปนเครื่องมือการชําระเงินสากลที่ไดรับ
การยอมรับมากที่สุด  
 2.6.4 จดทะเบียนชื่อโดเมน (Domain Name) และจัดตั้ง Website   
 1)  การจดทะเบียนชื่อรานคา หรือทางเทคนิคเรียกวา โดเมนเนม (Domain 
Name) ซ่ึงชื่อดังกลาวนี้ก็ คือ Web Address หรือ URL (Uniform Resources Locator) หรือท่ีอยูของ
เว็บไซตของธุรกิจ ช่ืออาจจะเปน www.yourcompany.com หรือ www.yourcompany.co.th ก็ได ซ่ึง 
.com หรือ .co ก็หมายถึง บริษัท (Company) นั้นเอง สวน .th ตามทายก็คือ Thailand นอกจากนี้แลว
อาจจะจด .net หรือ .net.th ซ่ึงหมายถึง Netwark ก็ได 
 โดเมนเนม นี้ก็เปรียบเสมือนกับ “Brand name” หรือช่ือตราสินคาซึ่งเมื่อ
กลายเปนชื่อที่มีชื่อเสียงก็เกิดความไดเปรียบในการแขงขัน หรือย่ิงทําใหเว็บไซตติดตลาดก็ยิ่งขาย
ไดมากกวานั้นอีก (“เว็บไซต” หมายถึง “เว็บเพจ + เว็บเซิรฟเวอร หรือ โฮสต”) ชื่อโดเมน คือควรมี
ช่ือเสียงของตนเองถาไปใชชื่อแบบ www.shoppingthai.com/yourcompany เรียกวา มีแค “เว็บเพจ” 
เทานั้น เพราะไปฝากที่ อ่ืนอยูไมไดมีชื่อเสียงของตนเอง  ฉะนั้นการไดมาซึ่งชื่อเหลานี้จึงมี
ความหมายตอทางธุรกิจมาก  
 2)  การจัดตั้งเว็บไซต เมื่อมีชื่อโดเมน และเว็บเพจ ที่ออกแบบเสร็จเรียบรอย
แลว ก็ถึงเวลาที่เราจะตองจัดตั้งเว็บไซตแลว นั้นคือ โดเมนไป Map หรือผูกติดกับคอมพิวเตอรแม
ขาย หรือ IP Address ของผูใหบริการ อินเตอรเน็ต และก็นําเอาเว็บเพจที่ทําเสร็จแลวไปใสไว เมื่อ
เสร็จเรียบรอยแลวผูที่ใชอินเตอรเน็ตก็จะเรียกดูเว็บไซตของธุรกิจได ซ่ึงกระบวนการเพื่อจัดตั้ง
เว็บไซตนี้ ผูใหบริการหรือผูจัดทําเว็บเพจจะเปนผูดําเนินการให  
 
 2.6.5 การดูแลและปรับปรุงเนื้อหาของ เว็บไซต (Website) อยางสม่ําเสมอ เปนปจจัย
สําคัญอยางหนึ่งที่จะทําใหธุรกิจบนอินเตอรเน็ตประสบผลสําเร็จดังนี้จึงควรดําเนินการ จัดทําตาราง
ดูแลปรับปรุงขอมูล เชน ทุกเดือน และขอมูลที่ตองปรับปรุงเปนประจํามีอะไรบาง ผูรับผิดชอบคือ
ใคร หรือมีกิจกรรมการสงเสริมการขายมีการเปลี่ยนแปลงอะไรบาง และมีปญหาและอุปสรรคที่พบ
คืออะไร  
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 2.7  การตลาดของธุรกิจในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.7.1  ดานผลิตภัณฑ  (Product) สินคาและบริการที่เหมาะสมสําหรับธุรกิจในระบบ
พาณิชยอิเล็กทรอนิกส ไดแก  
 1)  สินคาทั่วไปที่เปนที่นิยมของผูบริโภคอยูแลว เชน หนังสือ ของเลน อุปกรณ
ไฟฟา คอมพิวเตอร ซอฟทแวร ผูซ้ือไมจําเปนตองสัมผัสกับของจริงเพียงแตดูจากภาพ และอานคํา
บรรยายประกอบพรอมรายละเอียดของราคา ผูซ้ือก็สามารถทําการตัดสินใจซื้อได จึงนับวาเปน
สินคาที่เหมาะสมแกการขายบนเครือขายอินเตอรเน็ต  
 2)  สินคาสะดวกในการขนสง เชน ดอกไมประดิษฐ นอกจากลักษณะของสินคา
ที่ควรจะคํานึงถึงการขนสงของสินคาก็ เปนอีกประการที่ สําคัญ  ในการทําธุรกิจกรรมบน
อินเตอรเน็ต ดอกไมประดิษฐเปนเพียงตัวอยางหนึ่ง เนื่องจากเปนของแหง มีน้ําหนักเบา และไมมี
การเนาเสีย ซ่ึงการบรรจุหีบหอและจัดสงก็สามารถทําไดงาย  
 3)  สินคาสงออกที่มีการจําหนายสินคาไปยังตลาดตางประเทศอยูแลว สินคา
สงออกกําลังเปนที่สนใจของผูประกอบการหลายราย เพราะนับเปนการเปดชองทางในการขยาย ที่
มุงเนนลูกคาชาวตางประเทศที่เปนทั้งผูบริโภคโดยตรง (Ene-user) และธุรกิจ (Business Enterprise)  
 4)  สินคาที่มีเอกลักษณของไทย เชน สินคาแกะสลัก ผาไหม เครื่องประดับ 
ดอกไมไทย การทําธุรกิจแบบ อี-คอมเมิรชนี้ ชวยใหของไทยเปนที่รูจักแกคนทั่วโลก สินคาเหลานี้
มักไมมีใหเห็นอยูในตางประเทศ และอาจไมเปนที่รูจักเลย เนื่องจากการคาขายที่มีอยูมักเกิดขึ้นใน
ทองถ่ิน หรือในประเทศเทานั้น  
 5)  สินคาที่สามารถแปลงเปนไฟล เพื่อดาวนโหลดทางคอมพิวเตอรได เชน 
เพลง วีดีโอ คลิปอารทเกม สินคาจําพวกนี้ประสบความสําเร็จอยางมากดวย อี- คอมเมิรช เนื่องจาก
เมื่อสินคาถูกส่ังซื้อและชําระเงิน ผูซ้ือสามารถใชสินคาไดเลย โดยการดาวนโหลดขอมูล และการ
ติดตั้งในคอมพิวเตอร เพลงสวนใหญจะอยูในรูป Format ของ เอ็มพี 3 ผูซ้ือสามารถดาวนโหลด 
และรับฟงจากเครื่องคอมพิวเตอรไดทันที  
 6)  สินคาบริการ เชน โรงแรม บริษัททองเที่ยว หรือสนามกอลฟ การจองตั๋ว
ตางๆ เชน ตั๋วเครื่องบิน หรือการจองหองพักโรงแรม ซ่ึงสามารถทําการจองและชําระเงินผาน
เครือขายอินเตอรเน็ตไดนั้น จะเพิ่มความสะดวกสบายใหแกผูทําธุรกิจ และผูใชบริการอยางมาก  
  2.7.2  ดานราคา (Price)  วิธีการตั้งราคาของสินคาและบริการบนอินเตอรเน็ตสามารถ
ทําใหหลายรูปแบ เหมือนกับการขายสินคาและบริการในระบบปจจุบัน แตการตั้งราคาตองพิจารณา
ตามความเหมาะสมของ (1) สินคาและบริการที่ธุรกิจเสนอขาย (2) ลูกคากลุมเปาหมาย นอกจากนี้
เราจะตองพิจารณาสิ่งตอไปนี้ดวย  
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 1)  การยอมรับของตลาด คือ ตองตั้งราคาที่ตลาดยอมรับได ไมนิยมใชวิธี “Cost 
Plus” คือ ตั้งราคาโดยเอาตนทุนตั้งแลวบวกดวยกําไรที่ตองการ  
 2)  สินคาราคาที่ถูกที่สุดไมจําเปนวาตองขายไดเสมอไป ทั้งนี้เพราะผูซ้ือไมไดดู
ในเรื่องของราคาอยางเดียว ลูกคาจะดูที่คุณภาพของสินคาดวย คือ อยางนอยตองเปนราคาที่
เหมาะสมหรือคุมคากับคุณภาพของสินคา เพราะถูกหรือแพงนั้น ลูกคาจะเทียบที่คุณคาของสินคา
ชิ้นนั้นกนแลวจงคอยเทียบกับสินคาชนิดเดียวกันที่คูแขงขันขายอยู  
 3)  ราคาควรจะมีทั้งต่ําและสูงเพื่อใหเกิดการทดลองซื้อ เพราะลูกคาจะไมกลา
ซ้ือของที่แพงตั้งแตแรกที่ยังไมรูจักธุรกิจ ฉะนั้นควรจะมีราคาตั้งแตต่ํากวา 10 ดอลลาร ไปจนถึง 
100 ดอลลาร แตอยางไรก็ตาม เมื่อลูกคามีความคุนเคยกันแลวราคาที่กลาซื้อจะขยับขึ้นมาเปน 100-
200 ดอลลาร  
 4)  ควรขายสินคาเปนแพ็ค เพราะราคาสินคาที่ต่ํามากๆ มักจะไมคุมกับคาขนสง 
คือคาขนสงมักจะแพงกวาสินคาทําใหลูกคารูสึกไมคุมที่จะซื้อ ดังนั้นถาสินคาตอหนวยมีราคาถูก 
ควรขายสินคาเปนแพ็ค ของชํารวยหรือของที่ระลึกจากสถานที่ทองเที่ยวตางๆ   
 5)  ถาคาขนสงแพง ควรแสดงราคาใหเห็นตั้งแตตน มิฉะนั้นลูกคาอาจไมพอใจ
เมื่อทราบในภายหลัง  
 2.7.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย  (Place) ในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เมื่อมีการ
นํา Internet มาชวยในการขายสินคาและบริการจะทําใหเกิดชองทางการตลาดแบบใหมขั้นมา Web 
Page สามารถเปนไดทั้งสื่อในการโฆษณาและชองทางการจําหนายสินคา ดวยชองทางการจัด
จําหนายที่เกิดขั้นนั้นประกอบไปดวย การขายตรงไปสูลูกคาหลายระดับ คือ  
 1)  การขายตรงไปยังผูบริโภค (B to C)  
 2)  การขายตรงไปยังผูคาสงและผูคาปลีก (B to B)  
 3)  การขายตรงสูองคกรไมคากําไรหรือหนวยราชการ (B to O) 
 4)  การขายตรงระหวางผูบริโภคเอง  (C to C)  
 5)  การสงออกโดยตรง (E to I)  
 
 2.7.4  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) แบงออกเปน  
 1)  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) จุดประสงคหลักของการสงเสริมการ
ขาย ก็คือการดึงดูดใหผูเยี่ยมชมใหเขาไปในรานดูสินคาหรือขอมูลที่บรรจงเขียนไว แลวสุดทายก็ทํา
ใหลูกคาเหลานั้นตัดสินใจสั่งซื้อสินคา หรืออีเมลมาสอบถาม วิธีการที่ใชในการสงเสริมการขายบน
อินเตอรเน็ต ไดแก  
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 (1)  การจัดรายการสงเสริมการขายตามฤดูกาล เชน ชวงวันวาเลนไทน มี
การจัดเว็บเพจที่สรางบรรยากาศเทศกาลแหงความรัก “วันวาเลนไทน” โดยมีภาพหัวใจกับกุหลาบสี
แดงมากมายบนหนาโฮมเพจ รวมมีทั้งรายการโปรโมชั่น ของรานตางๆ และมี E-card หรือ 
Greeting card ใหสงภาษารักกันฟรีๆ สรางความคึกคักใหผูเยี่ยมชมทั้งหลาย  
 (2) ใชเกม เปนพื้นฐานของการทําการสงเสริมการขายที่ใชไดผลมาตลอด 
ซ่ึงอาจจะเปนเกมทายปญหา เชน ทราบหรือไมวาสินคารานนี้สินคาตัวใดแพงที่สุด หรือถูกที่สุด 
หรือหากสินคาเกี่ยวกับการทองเที่ยวก็อาจจะทายปญหางายๆ เชน พัทยา อยูจังหวัดอะไรเอย เปน
ตน ซ่ึงเกมเหลานี้ สรางโอกาสในการขายสินคาและบริการไดมากขั้น เพราะบางครั้งลูกคาไมตั้งใจ
ซ้ือแตซ้ือเพราะไดคูปองลดราคาจากเกมส  
 (3) สรางสิ่งผูกมัดหรือส่ิงจูงใจ เชน ระบบสมาชิก ระบบสะสมแตม การให
สิทธิพิเศษแกลูกคาเกา จัดรายการจัดฉากเลยทายของสมาชิกทุกเดือนซ่ึงกิจกรรมเหลานี้จะทําให
ลูกคาแวะเวียนเขารานอยางสม่ําเสมอ  
 (4)  มีน้ําใจรับใชสังคม เปนธรรมเนียมของสังคมอินเตอรเน็ต ธุรกิจตองมี
สวนรวมในเรื่องใดบาง เชน ถาขายสินคาหัตถกรรม ก็อาจจะใหความรูเกี่ยวกับตนไผวา มีตนตะกูล
หรือสายพันธุเปนมาอยางไร เปนพืช ที่ปลูกทดแทน หรือปลูกหมุนเวียนได หรืออาจจะแถมดวย
ความรูสึกศิลปวัฒนธรรมของภาคตางๆ ของไทย ซ่ึงนอกจากจะเปนการใหความรูแลว ก็ยังเปนการ
เสริม “คุณคา” ของสินคาหัตถกรรมที่ขายได  
 2)  การโฆษณาและการประชาสัมพันธ (Advertising and Public Relation) 
วิธีการโฆษณาและการประชาสัมพันธของธุรกิจในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนี้ มีอยู 2 วิธี 
ประกอบดวย  
 (1)  การโฆษณาและประชาสัมพันธผานระบบคนหา (Search Engine) 
Search Engine มีผูใชมากไดแก Google  http://www.google.com Yahoo http://www.yahoo.com 
Netscape http://www.netscap.com  MSN (Microsoft) http://www.msn.com เปนตน  
 (2)  การโฆษณาและการประชาสัมพันธรวมกับส่ืออ่ืน ถึงแมการทําโฆษณา
ประชาสัมพันธ ผานทางระบบคนหาเปนเครื่องมือที่ดีที่สุดแลว แตอยางไรก็ตามความรอบคอบและ
ใหเกิดผลสูงสุดเราก็ควรจะใชส่ือผสมอื่นประกอบดวย  
 ก.  เอกสารที่ออกจากบริษัททั้งหมด อันไดแก แคตล็อก โบชัวร 
นามบัตร กระดานจดหมาย หรือแมแตงานโฆษณาที่อยูบนสื่ออ่ืน เปนตน แตจะเปนการเสียโอกาส
หากเอกสารเหลานี้ไมพิมพที่อยูของเว็บไซตหรือเว็บเพจไวดวย  
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 ข.  การโฆษณาบนสื่อหรือรูปแบบอื่น อาจจะโฆษณาลงบนแหลงรับ
โฆษณาอื่นบนอินเตอรเน็ตไดอีก เชน หนังสือพิมพ  หรือนิตยสารที่เกี่ยวของ ซ่ึงเปนศูนยรวมที่
กลุมเปาหมายเขามาเยี่ยมชมซึ่งบางฉบับก็อาจจะไมแพงมากนัก เมื่อเทียบกับการลงหนังสือพิมพ
หรือนิตยสารดังกลาวที่พิมพบนกระดาษตามปกติ แตอยางไรก็ตาม การลงโฆษณาก็ควรจะเลือก
จังหวะที่เหมาะสม เชน ชวงมีรายการโปรโมชั่น หรือเว็บไซตเพียบพรอมไปดวยจุดเดนจริงๆ  
 ค.  การแลกลิงค วิธีนี้ประสบความสําเร็จ หากสามารถเจรจาสําเร็จ
โดยเฉพาะการแลกลิงคกับองคกรที่นาเชื่อถือ อยางเชน บริษัททัวร แลกลิงคกับการทองเที่ยวแหง
ประเทศไทยก็ถือวาดีที่สุดเพราะเทากับไปอาศัยงบประมาณของการทองเที่ยวฯ ใหโฆษณาเว็บไซต
ของบริษัททัวร การแลกลิงคอาจจะทํากันระหวางเว็บไซตที่ขนาดพอๆ กันได ซ่ึงอาจจะใช
สัญลักษณอะไรสักอยางเปนเครื่องหมาย แทนกลุม แลวคลิกผานสัญญาลักษณดังกลาว  
 ง.  การโฆษณาผานทางกลุมขาว (Newsgroup) ในสังคมอินเตอรเน็ต
ที่มีการสื่อสารกันแบบไรพรมแกน ไดมีการจัดตั้งกลุมขาวตางๆ ขึ้นมานับเปนจํานวนมากกวา 
12,000 กลุม เพื่อแลกเปลี่ยนขาวสาร ความคิดเห็นและขอมูลตางๆ กันภายในกลุม ซ่ึงกลุมขาวโดย
สวนใหญแลวจะไมอนุญาตใหทําการระชาสัมพันธที่หวังผลทางการคา แตกลุมขาวบางประเภทที่
เปดโอกาสใหกระทําการดังกลาวไดโดยแทบไมมีขอจํากัดใดๆ  
 3)  พนักงานประชาสัมพันธ เนื่องจากระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เปนการขาย
สินคาผานเครือขายอินเตอรเน็ตสูลูกคาทั่วโลกโดยตรง ดังนั้นจงึไมมีการใชพนักงานขายเดินทางไป
ขายสินคากับลูกคาโดยตรง แตการทําธุรกิจในระบบนี้ก็จําเปนตองมีพนักงานที่ติดตอและบริการตอ
ลูกคาโดยตรง เชน พนักงานประชาสัมพันธที่คอยรับโทรศัพทเพื่อตอบขอซักถามตางๆ ไมวาจะ
เปนการใหคําแนะนําเกี่ยวกับวิธีการซื้อสินคา การชําระเงิน หรือปญหาที่เกิดขึ้นกับสินคา วิธีการ
ขนสงหรือขอมูลตางๆ ที่ลูกคาตองการ  
 
 2.7.5  โอกาส (Opportunities) ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 1)  ดานผูขาย สารารถสรางฐานตลาดใหมและขยายฐานลูกคาสูผูใชอินเตอรเน็ต
ทั่วโลกและสามารถใหบริการลูกคาไดตลอด 24 ชั่วโมง  
 2) ดานรัฐบาล ปจจุบันรัฐบาลทําการสนับสนุนการคาระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสเต็มที่ เพราะตองการใหประเทศไทยทันตอเทคโนโลยีการซื้อ-ขาย สินคาแบบใหมที่
กําลังพัฒนาทั่วโลกและไมองการใหเสียเปรียบในการแขงขันกับตางประเทศ ทําใหรัฐบาลจัดทํา
โครงการตางๆ เพื่อสนับสนุนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
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2.7.6 อุปสรรค (Threats) ในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
1)  ดานผูซ้ือ ผูซ้ือไมมีความมั่นใจ เร่ืองการเก็บรักษาความลับขอขอมูล  เชน 

หมายเลขบัตรเครดิต และขอมูลสวนตัวของลูกคา และไมแนใจวาผูขายเปนผูประกอบการที่ปฏิบัติ
ธุรกิจถูกตองตามกฎหมายหรือไมและนาเชื่อถือเพียงใด ในการทําสัญญาซื้อขายผานระบบ
อินเตอรเน็ตจะถูกตองตามกฎหมาย หรือไม อีกทั้งยังอาจไมมั่นใจในระบบการชําระเงินทั้งในแง
สามารถชําระไดอยางสมบรูณ และในแงของความปลอดภัย  
 2)  ดานกฎหมาย (Laws)  
 (1)  ในกรณีที่ผู ซ้ือ และผูขายอยูคนละประเทศกัน เกิดปญหาวาจะให
กฎหมายของประเทศใดเปนหลักหากการกระทําผิดกฎหมายในการซื้อขายลักษณะนี้ยังไมเปนทีแ่นชัด 
 (2)  กฎหมายที่สําคัญในการคาบนอินเตอรเน็ตที่ยังมีการรางขึ้นอยางเปน
ทางการ อะไรที่ธุรกิจไมรับผิดชอบ ลูกคาจะมาเรียกรองสิทธ์ิในภายหลังไมได ก็ตองแจงใหชัดเจน 
เชน ในเรื่องของภาษีเขา หากสงสินคาไปแลวมีการเรียกเก็บจะตองประกาศไวเลยวา ลูกคาตองจาย
เอง หรือในกรณีเอสินคาไปใชแลวเกิดอันตราย ถาธุรกิจจะไมรับผิดชอบก็ตองแจงไว เปนตน  
 3)  ดานขอมูล  ขอมูลที่สงไปอาจจะถูกดักฟง เปลี่ยนแปลงแกไข ไมไดรับ
ขอมูลสงผิดคนปญหานี้แกไขได โดยการหาองคกรเขามาทําหนาที่รับรองทั้งผูซ้ือและผูขาย  
 4)  ดานภาษี (VAT)  มาตรการดานภาษีในหลายประเทศยังไมมีการกําหนดเปน
ที่แนชัดรวมทั้งภาษีผานแดนในขณะนี้ ใหถือวาเว็บเปนเขตการคาเสรี (Free Trade Zone) แต
อยางไรก็ตามครอบคลุมเฉพาะสินคาที่สามารถถายโอน หรือสงมอบผานระบบสื่อสารเทานั้นที่ไม
ตองเสียภาษีขาเขา หรือขาออก อันไดแก สินคาประเภทเพลง ขอมูล ซอฟตแวร ในขณะที่สินคาที่
จับตองไดที่ตองอาศัยการขนสงปกติผานดินแดน หรือ ผานดานศุลกากรจักตองเสียภาษีตามปกติ  
 
 2.8  ปจจัยแหงความสําเร็จของชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.8.1.  ควรมีเปาหมายและลูกคาที่แนนอน จัดเนื้อหาใหเปนหมวดหมูที่ชัดเจน ทําให
ลูกคาสามารถคนหาสิ่งที่ตองการไดอยางรวดเร็ว  
 2.8.2  มีรูปแบบมาตรฐานของ เว็บเพจ เปนที่ยอมรัย คือ เรียบงาย แตดูดี และ
นาเชื่อถือ  
 2.8.3  ขายสินคาราคาไมแพง เชน ไมเกิน 2,000 บาท ถาแพงกวานี้ ผูบริโภคอาจจะไม
กลาซื้อและควรมีนโยบายรับประกันสินคา ไมพอใจสามารถคืนได  
 2.8.4  ไมควรเปนสินคามีวางขายในทองตลาดโดยทั่วไป สินคาควรมีลักษณะพิเศษ 
หาไดยาก  
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 2.8.5  ควรมีขอมูลเกี่ยวกับตัวสินคาและขอมูลอ่ืนที่เกี่ยวของใหลูกคาเพียงพอ โดยใช
ภาษาที่อานงายและเขาใจงายพรอมภาพประกอบ  
 2.8.6  ควรมีการประชาสัมพันธ เว็บไซต เพื่อใหประชาชนโดยทั่วไปทราบ เนื่องจาก
มี เว็บไซต จํานวนหลายลาน เว็บไซต 
 2.8.7  ตองหมั่นปรับปรุงขอมูลใน เว็บไซต อยูเสมออยางนอยที่สุดเดือนละหนึ่งครั้ง 
และมีการนับจํานวนผูเขาดู เว็บไซต ของเราดวย  
 2.8.8  ควรสรางระบบการสั่งซื้อสินคาอยางงายๆ ไมซับซอน อยาหวงเรื่องขอมูลท่ีจะ
ไดจากลูกคาจนมากเกินไป เพราะความยุงยากในการซื้อจะทําใหลูกคาเปลี่ยนใจไดงาย  
 
 2.9  ปจจัยแหงความลมเหลวของชองทางการจัดจําหนายผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 2.9.1  เว็บไซตไมไดรับความสนใจจากผูเกี่ยวของ ไมมีการดูแลเว็บไซต ขอมูลเกา
ลาสมัย ไมมีการโฆษณาประชาสัมพันธ จัดตั้ง เว็บไซต  ก็เสร็จสิ้น เว็บไซต  ที่ดีเหมือนคนสวยตอง
คอยแตงหนาทาแปงอยูเสมอ  
 2.9.2  ใจรอน ขาดความอดทน สวนใหญคิดวาเมื่อเปดเว็บไซต แลว จะมีลูกคามา
เปดดูและซ้ือสินคาทันที ความจริงแลว การขายสินคาอาจจะเกิดขึ้นหลังจากเปด เว็บไซต แลวหลาย
เดือนหรืออาจจะเปนป  
 2.9.3  ไมไดใหความสําคัญกับคําถามของลูกคา ตอบคําถามของลูกคาชาเกินไป ไมมี
การวิเคราะหปญหาที่แทจริงของลูกคา  
 2.9.4  ไมยอมลงทุนอยางจริงจัง เห็นเปนเรื่องสนุก ทําเลนๆ ประหยัดงบประมาณ
เกินไป ไมเขาใจถึงความสําคัญและประโยชนจาก E-Commerce อยางแทจริง  
 2.9.5  ตั้งความหวังสูงเกินไป คิดวาบริษัทจะสามารถเพิ่มยอดขายอยางมากในเวลาอัน
ส้ันดวยการลงทุนเพียงเล็กนอย เมื่อไมไดตามที่หวังก็หมดกําลังใจจะทําตอไป  
 2.9.6  ผูบริหารขาดวิสัยทัศนหรือไมมีการกําหนดวาบริษัทจะทําอะไรในอนาคต ทํา
ใหพนักงานแทบไมกระตือรือรน เพราะขาดเปาหมายอยางชัดเจน   
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3.  การจัดจําหนายผานทางระบบไปรษณีย  
 
  การจําหนายสินคาหรือผลิตภัณฑผานทางบริษัทไปรษณียไทย ซ่ึงในปจจุบันบริษัท
ไปรษณียไทย ไดมีการใหบริการดานการคาปลีกกับผูรับบริการในกลุมผลิตภัณฑ OTOP และ 
ผูผลิตสินคาตางๆ เปนลักษณะการใหบริการที่คอนขางกวางและสามารถกระจายสินคาไดรวดเร็ว 
และเปนบริเวณกวางมาก เนื่องจาก สํานักงานไปรษณีย มีการใหบริการอยูทั่วประเทศ และยังมี
เครือขายการจัดสงสินคาที่สะดวกมาก โดยระบบการคาปลีกของ สํานักงานไปรษณียนี้ ไดมีการ
แบงออกเปน 2 สวนใหญ คือ (บริษัทไปรษณียไทยจํากัด)  
  3.1  การบริการรับเปนตัวแทนจําหนายสินคา ณ ที่ทําการไปรษณีย  
 การบริการจําหนายรูปแบบนี้ สามารถพบเห็นสินคาจริงได ณ ที่ทําการไปรษณีย 
ทุกสาขา เรากําหนดใหไปวางสินคานั้นๆ โดย ทางบริษัทไปรษณียไทย จํากัด ไดมีขอกําหนดและ
เงื่อนไขในการรับบริการนี้ไว ดังนี้ 

1)  คาตอบแทนและคาใชจายในการดําเนินงานอื่นๆ  
 (1)  บริษัทไปรษณียไทย จํากัด (ปณท) คิดคาตอบแทนในการจําหนายสินคา ณ 
ที่ทําการไปรษณียในอัตราขั้นต่ํา 25 % ของยอดการจําหนายสินคา (รวมภาษีมูลคาเพิ่ม)  
 (2)  คาดําเนินการในการเปดจําหนายสินคาในแตละครั้ง ซ่ึงเปนการเรียกเก็บ
คร้ังเดียว มีดังนี้  
  ก.  จํานวนสินคาไมเกิน 4 รายการ คิดคาดําเนินการ 20,000 บาท  
  ข.  จํานวนสินคา 5-10 รายการ คิดคาดําเนินการ 50,000 บาท   
 ค.  จํานวนสินคามากกวา 10 รายการ คิดคาดําเนินการ 80,000 บาท   
 (3)  คาจัดสง/กระจายสินคา ถึงที่ทําการไปรษณียที่จําหนายคิดในอัตราคาฝาก
สงพัสดุไปรษณียในประเทศหรือไปรษณียดวนพิเศษในประเทศ  หรือ Logispost บวกคาดําเนินการ 
30 บาท / กลอง โดยผูฝากวางจําหนายจะตองมีการบรรจุส่ิงของที่จะสงลงในกลองในจํานวนที่
เหมาะสม และเปนไปตามที่แจงใหบริษัทไปรษณียไทย ทราบ เพื่อจัดสงใหแกที่ทําการไปรษณียท่ี
จะวางจําหนาย หากบริษัทไปรษณียไทย ตองมีการนําสินคามาบรรจุกลองใหมเพื่อจัดสงใหจุด
จําหนาย และมีคาใชจาย ผูฝากวางจําหนายจะตองรับผิดชอบคาใชจายที่เกิดขึ้นทั้งหมด 
 (4)  คาสงคืนสินคาเมื่อส้ินสุดระยะเวลาการจําหนายคิดในอัตราคาฝากสงพัสดุ
ไปรษณียในประเทศหรือไปรษณียดวนพิเศษในประเทศ  
 (5)  คาติดโปรเตอรประชาสัมพันธคิดในอัตรา 100 บาท/แหง/เดือน โดยเรียก
เก็บลวงหนา 3 เดือน  
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 (6)  คาวางแผนพับ/ใบปลิว คิดในอัตรา 200 บาท/แหง/เดือน โดยเรียกเก็บ
ลวงหนา 3 เดือน  
 (7)  คาติดปายผา/ไวนิลประชาสัมพันธ อัตรา 1,200 บาท/แหง/เดือน เรียกเก็บ
ลวงหนา 3 เดือน ทั้งนี้ผูฝากวางจําหนายจะตองรับผิดชอบคาใชจายในการหุมหอและกระจาย
โปสเตอรประชาสัมพันธ แผนพับ/ใบปลิว และปายผา/ไวนิลที่จะสงใหที่ทําการไปรษณียที่จะติด 
(คาหุมหอตามอัตราที่กําหนด และคาจัดสงตามอัตราพัสดุไปรษณีย) ตามขอ 1.5-1.7 ดวย 
 2)  ระยะเวลาการจําหนาย 6 เดือน หากสินคาไมไดรับความนิยม บริษัทไปรษณีย
ไทย จะยกเลิกการวางจําหนาย หากไดรับความนิยมก็จะวางจําหนายตอไปตามระยะเวลาที่ตกลงกัน 
โดยบริษัท/โครงการ/หางราน ที่มีความประสงคจะขยายระยะเวลาการจําหนายหรือยกเลิกการวาง
จําหนาย จะตองแจงให บริษัทไปรษณียไทย ทราบเปนลายลักษณอักษรกอนสิ้นสุดระยะเวลาไม
นอยกวา 30 วัน รวมทั้ง หากผูฝากวางจําหนายตองการเปลี่ยนแปลงรายละเอียดเกี่ยวกับการจําหนาย
สินคา ไดแก ราคาจําหนาย ที่ทําการไปรษณียที่จําหนาย ฯลฯ ตองแจงความประสงคให บริษัท
ไปรษณียไทย ทราบลวงหนาอยางนอย 60 วัน เพื่อให บริษัทไปรษณียไทย มีความพรอมในการ
ดําเนินการตอไป  
 3)  บริษัทไปรษณียไทย จํากัด จะสงคืนสินคาที่ เหลือทั้งหมดคืนในบริษัท/
โครงการ/หางราน หลังจากสิ้นสุดระยะเวลาการจําหนาย โดยคิดคาใชจายในการสงคืนสินคาใน
อัตราตามขอ 1.4 
 4)  กรณีที่สินคาชํารุดเสียหายในระหวางที่บริษัท/โครงการ/หางราน จัดสงใหแก 
บริษัทไปรษณียไทย  สามารถเปลี่ยนคือสินคาไดหรือกรณีที่บริษัท/โครงการ/หางราน จัดสงสินคา
ใหแก บริษัทไปรษณียไทย ไมครบตามจํานวนที่แจงไว บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองทําการ
จัดสงเพิ่มเติมใหครบถวน  
 5)  บริษัทไปรษณียไทย จะชําระเงินคาสินคาใหแกบริษัท/โครงการ/หางราน ตาม
ยอดท่ีจําหนายไดในแตละเดือน และเปนยอดเงินที่หักคาตอบแทนตามขอ 1.1 แลวภายใน 30 วัน
ของเดือนถัดไป  
 6)  บริษัทไปรษณียไทย ของสงวนสิทธิ์ในการยกเลิกการจําหนายสินคา หากพบวา
ยอดการจําหนายในแตละเดือนไมสูงเทาที่ควร 
 7)  บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองจัดทํารหัสบารโคดติดที่ตัวสินคาทุกรายการที่
จะจําหนายผานที่ทําการไปรษณีย 
 8)  บริษัท/โครงการ/หางราน จะตองจัดทําใบลดหนี้และใบแจงหนี้ทุกไตรมาส ซ่ึง
เปนการจัดทําเอกสารเทานั้นไมมีการสงคืนสินคาจริง จนกวาจะสิ้นสุดการจําหนาย  
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  3.2  การบริการจําหนายสินคา ผาน แคตตาล็อค หรือเว็บไซต  ของบริษัทไปรษณีย จะ
มีการกําหนดอัตราคาตอบแทนและคาใชจายในการดําเนินงาน โดยท่ีบริษัทไปรษณียไทย จํากัด 
(ปณท) คิดคาตอบแทนในการจําหนายสินคาผานแคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ขอ บริษัท
ไปรษณียไทย ในอัตรา 35%-40 % จากราคาขายปลีก (รวมภาษีมูลคาเพิ่ม) และมีคาพื้นที่การ
จําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต แบงเปนอัตราตามพื้นที่ของหนากระดาษ คือ 
ขนาดพื้นที่ ¼ หนา คิดคาใชจาย 2,500 บาท/กรอบ/รอบ  ขนาดพื้นที่ ½ หนา คิดคาใชจาย 3,500 
บาท/กรอบ/รอบ และขนาดเต็มหนากระดาษ คิดคาใชจาย 4,500 บาท/กรอบ/รอบ ซ่ึงราคาขางตนยัง
ไมรวมภาษีมูลคาเพิ่ม และอัตราคาเชาพื้นที่จะเปลี่ยนแปลงตามจํานวนและตนทุนการจัดทํา แคตตา
ล็อค โดยในแตละครั้ง และสินคาดังกลาวจะไดรับการวางจําหนายบน เว็บไซต ของ บริษัท
ไปรษณียไทย โดย พื้นที่ แคตตาล็อค ขนาด ¼ หนา สามารถลงสินคาได 1 รายการ พื้นที่ แคตตาล็อค 
ขนาด ½ หนา สามารถลงสินคาได 2 รายการ และ พ้ืนที่ แคตตาล็อค ขนาด เต็มหนากระดาษ 
สามารถลงสินคาไดไมเกิน 4 รายการและยังมี คาเปดดําเนินการจําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือเว็บไซต เปนเงิน 10,000 บาท/คร้ัง 
 และในการนี้ ผูจําหนายตองรับรองวา สินคาที่นํามาวางจําหนายผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต ของ บริษัทไปรษณียไทย ตองไดรับการรับรองมาตรฐานดานคุณภาพและความ
ปลอดภัยของสินคานั้นๆ และ/หรือ ไดรับความคุมครองการประดิษฐคิดคนหรือการออกแบบ
ผลิตภัณฑ ที่มีลักษณะตามที่กกหมายกําหนด รวมทั้งตองเปนสินคาที่ไมขัดตอความสงบเรียบรอย
หรือศิลธรรมอันดีของประชาชน ไมเปนอันตรายตอส่ิงมีชีวิตและสิ่งแวดลอมโดยผูจําหนายตอง
ไดรับอนุญาตใหเปนผูผลิตและ/หรือผูวางจําหนาย และ/หรือ ผูนําเขา ซ่ึงสินคาดังกลาวเพื่อจาํหนาย
อยางครบถวนถูกตองตามกฎหมาย กฎ ระเบียบ ขอบังคับ ประกาศหรือคําส่ังอ่ืนใดของหนวยงาน
ราชการที่เกี่ยวของกับสินคานั้นๆ ไดกําหนดไวทั้งส้ินโดยที่ผูฝากวางจําหนายตองควบคุมราคา
สินคาที่จําหนายในแคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ของ บริษัทไปรษณียไทย ใหมีราคาเดียวกันกับที่
มีวางจําหนายในทองตลาด รวมทั้งตองรับประกันคุณภาพของสินคา หากมีผูซ้ือผาน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต  ของบริษัทไปรษณียไทย และแจงความประสงคในการขอเปลี่ยนหรือคือสินคา
ภายใน 7 วัน นับตั้งแตวันรับสินคา อันเนื่องมาจากการเสียหายที่เกิดจากความผิดพลาดของตัว
ผลิตภัณฑ และ/หรือกระบวนการผลิตผูจําหนายยินดีเปล่ียนหรือคืนเงินคาสินคาใหแกลูกคาและ
ทางบริษัทไปรษณียไทย ขอสงวนสิทธิ์ในการจัดวางรูปแบบและขอมูลของสินคาใน แคตตาล็อค 
และ/หรือ เว็บไซต ตามเห็นสมควรโดยผูจําหนายเปนผูสนับสนุนขอมูลในการจัดพิมพ ไดแก 
ขอมูลสินคา ภาพประกอบการโฆษณา เปนตน  
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 ระยะเวลาการจําหนายสินคาผาน แคตตาล็อค มีกําหนดรอบละ 3 เดือน/เลม และผู
จําหนายตองยืนยันราคาที่จําหนายผาน แคตตาล็อค ไมต่ํากวา 6 เดือน นับตั้งแตวันที่ แคตตาล็อค เร่ิม
วางจําหนาย ทั้งนี้ ผูฝากวางจําหนายที่มีความประสงคจะลงสินคาใน แคตตาล็อค รอบถัดไปตอง
แจงความประสงคให บริษัทไปรษณียไทย ทราบเปนลายลักษณอักษรลวงหนาอยางนอย 30 วัน 
หากผูจําหนายไมแจงคามประสงคภายในระยะเวลาที่กําหนด บริษัทไปรษณียไทย ขอสงวนสิทธ์ิใน
การยกเลิกการวางจําหนายโดยไมตองแจงใหทราบลวงหนาทางบริษัทไปรษณียไทย จะคืนสินคาที่
เหลือทั้งหมดคืนใหผูจําหนายหลังจากสิ้นสุดระยะเวลาการจําหนายในแตละรอบของ แคตตาล็อค 
และ/หรือเว็บไซต และไมมีการขยายระยะเวลาการจําหนาย แตกรณีที่สินคาชํารุดเสียหายในระหวางที่
ผูจําหนายจัดสงใหแก บริษัทไปรษณียไทย สามารถเปลี่ยนคืนสินคาไดหรือกรณีที่ผูจําหนายจัดสง
สินคาใหแก บริษัทไปรษณียไทย ไมครบตามจํานวนที่แจงไว ผูจําหนายจะตองทําการจัดสงเพิ่มเติม
ใหครบถวน  
 ทางบริษัทไปรษณียไทย จะชําระเงินคาสินคาใหแกผูจําหนายตามยอดที่จําหนาย
ไดในแตละเดือน และเปนยอดเงินที่หักคาตอบแทนขางตน  แลวภายในระยะเวลาที่บริษัทไปรษณียไทย 
กําหนด และขอสงวนสิทธในการยกเลิกการจําหนายสินคาใน แคตตาล็อค และ/หรือ เว็บไซต ครั้ง
ถัดไป หากพบวายอดการจําหนายในแตละเดือนไมสูงเทาที่ควร โดยทางผูจําหนายจะตองจัดทํา
รหัสสินคาติดที่กลองบรรจุรวม และที่ตัวสินคาทุกชิ้นโดย บริษัทไปรษณียไทย จะเปนผูกําหนด
รหัสสินคาดังกลาวใหแกผูจําหนาย  
   การใหบริการดานการคาปลีกของ  บริษัทไปรษณียไทยจํากัดนี้ถามองใน
ดานของการใหบริการสินคาและผลิตภัณฑนั้น มีความทั่วถึงและสามารถเขาไปยังพื้นที่ตางๆ 
ภายในประเทศไดมาก เนื่องมากจากสํานักงานใหบริการของไปรษณีย มีอยูทั่วไประเทศ ทุกอําเภอ
เลยก็วาได ก็จะเปนการดีที่ผลิตภัณฑของผาทอเกาะยอจะไดมีไปวางยังพื้นที่ตางๆ การบริการนี้
ก็ยังมีขอจํากัด อยูหลายดาน เมื่อพิจารณาจากเงื่อนไข ที่ทางไปรษณีย ไดกําหนดไว ทั้งในไดการ
จัดสรรผลประโยชน การควบคุมผลิตภัณฑ จํานวน ปริมาณของสินคา และคาใชจายที่จะเกิดขึ้น 
ซึ่งผูผลิตเองยังไมสามารถประมาณการไดวาเมื่อลงทุนไปแลวจะสามารถจําหนายผลิตภัณฑ
ดังกลาวไดหรือไม ซ่ึงก็เปนการเสี่ยงพอสมควร ที่ผูผลิตรายเล็กๆ จะเขาไปดําเนินการในสวนนี้ 
และจากการระดมความคิดเห็นในทุกภาคสวนแลว ไดมีความเห็นควรวา ถาหากผูผลิตมีความ
ประสงคที่จะดําเนินการในสวนของชองการจําหนายผานทางระบบไปรษณียดังกลาวมาขางตนจริง 
ควรจะมีการรวมตัวกันเปนกลุมกอนของผูผลิตกันเองกอน แลวทําการระดมทุนในสวนหนึ่ง 
พรอมกับผลิตภัณฑที่จะทําการวางจําหนาย  แลวทําการติดตอไปยัง บริษัทไปรษณีย เพื่อตกลง
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เงื่อนไขและเลือกลักษณะการใหบริการตางๆ ตามสะดวกและความตองการขอผูประกอบการเอง 
ตอไป  
 

4.  แนวคิดการรวมกลุมและการมีสวนรวม  
 
 มนุษยเปนสัตวสังคม ไมสามารถอาศัยอยูบนโลกไดเพียงลําพัง ตางตองการการพึ่งพาอาศัย
ระหวางกัน มนุษยจึงจําเปนตองมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่น ทั้งนี้ก็เพื่อเปนการตอบสนองความ
ตองการทั้งทางกายหรือทางใจที่ตนเองมีอยู การที่มนุษยจําเปนตองมีปฏิสัมพันธกับบุคคลอื่นนี้เอง 
ที่เปนปจจัยกอใหเกิดการรวมกลุมกัน เพราะการรวมกลุมก็เปนทางหนึ่งที่สามารถสนองตอบความ
ตองการบางประการของมนุษยได (พนม  ล้ิมอารีย, 2529: 59-61 อางถึงใน นัยรัตน เหล่ียมวานิช, 
2547) ไดใหแนวคิดที่สําคัญเกี่ยวกบัการรวมกลุมไวดังนี้  
 1.  กลุมประกอบดวยบุคคลตั้งแต 2 คนขึ้นไปที่มารวมกันและทํางานรวมกันโดยมี
จุดมุงหมายอยางเดียวกัน มีการแสดงออกในลักษณะปะทะสังสรรคกัน  
 2.  กลุมทุกกลุมมีกําเนิดขึ้น เนื่องจากสมาชิกเหลานั้นมีความผูกพันกันทางจิตใจหรือทาง
โครงสรางใหเขามารวมกัน เพราะเหตุวาแตละคนตองการไดรับความพอใจจากกันและกันหรือ
อาจจะมีผลประโยชนรวมกัน  
 3.  กลุมทุกกลุมยอมจะตองประสบกับความขัดแยงในหมูสมาชิกดวยกันไมมากก็นอย 
ดังนั้นจึงตองมีการควบคุมกันเพื่อเปนการรักษาไวซ่ึงดุลยภาพของกลุม 
 4.  กลุมทุกกลุมยอมมีโครงสราง 2 ลักษณะดวยกัน คือ  
      4.1  โครงสรางของกลุมในลักษณะที่เกี่ยวกับความสัมพันธระหวางสมาชิกดวยกัน  
      4.2   โครงสรางของกลุมในลักษณะของการแบงหนาที่การงานกันทํา โดยที่สมาชิกแต
ละคนในกลุมจะมีบทบาท (Role) และหนาที่ (Function) แตกตางกันไป  
 5.  กลุมทุกกลุมจะตองมีระบบทางสังคม (Social System)  
 6.  กลุมทุกกลุมจะตองมีการตัดสินใจหรือชี้ขาดเกี่ยวกับเรื่องราวตางๆ เมื่อเกิดเปนปญหา
ขึ้นมา  
 7.  กลุมทุกกลุมจะตองมีขวัญหรือกําลังใจดี (Moral)  
 8.  กลุมทุกกลุมยอมตองสรางขนบธรรมเนียมประเพณี (Culture) ของกลุมขึ้น เพื่อแสดงถึง
เอกลักษณและเพื่อความเปนระเบียบเรียบรอย ความเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของกลุม  
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 4.1  การเกิดขึ้นของกลุม (Group Formation)  
  การรวมกลุมสามารถตอบสนองความตองการที่มีอยูได (พงษพันธ  พงษโสภา, 2542: 5 
อางจาก นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547: 22) โดยทั่วไปการที่คนมารวมกันเปนกลุมก็เพราะเขารูวากลุม
จะสามารถสนองความตองการบางอยางหรือหลายๆ อยางใหแกเขาไดแตถาจะแยบกออกเปน
เหตุผล แลวก็มีอยูหลายประการดังนี้  คือ  
  4.1.1  บุคคลนั้นอาจถูกดึงเขากลุมโดยบุคคลที่เปนสมาชิกของกลุมนั้นอยูแลว ซ่ึงคนที่
ดึงจะคาดการณไวลวงหนาแลววาการที่เขาไดเกี่ยวของกับบุคคลนั้นจะไดรับผลดี  
  4.1.2  บุคคลนั้นรูสึกวาจุดมุงหมายของกลุมนั้นมีผลที่คุมคา  
  4.1.3  บุคคลนั้นเขารวมกลุมเพราะเขาพอใจที่จะไดมีความสัมพันธกับสมาชิกในกลุม 
กิจกรรมของกลุมเปนที่ดึงดูดใจ  
  4.1.4  บุคคลนั้น ๆ อาจเขารวมกลุมเพื่อจุดมุงหมายทางออม เชน นักธุรกิจเขารวมกลุม
อาหารกลางวัน ไมใชเพื่อการสังคมอยางที่เปนวัตถุประสงคของกลุม แตเพื่อผลการติดตอทางธุรกิจ
เปนสําคัญ  
 นอกจากนี้ สาเหตุของการเขารวมกลุมมีความสําคัญคือ มนุษยจําเปนตองอยูรวมกัน พึ่งพา
อาศัยและมนุษยทุกคนจําเปนตองเปนสมาชิกของกลุม ดังนั้นจึงสามารถสรุปสาเหตุของการเขารวม
กลุมของมนุษยเราไว ดังนี้คือ  
 1) เพื่อความพอใจในการเขารวมกิจกรรม (Pleasure form activities)  
 2) มีความสนใจในจุดมุงหมายของกลุม (Attraction to the goal of group)  
 3) มีความสนใจสมาชิกในกลุม (Interpersonal attraction)  
 4) เพื่อความรูสึกมั่นคงปลอดภัย (A feeling of security) บุคคลที่เขารวมกันเปนกลุมจะทํา
ใหสมาชิกทุกคนเกิดความรูสึกอบอุน มีความปลอดภัย ซ่ึงจะมีผลทําใหขวัญและกําลังใจของ
สมาชิกทุกคนดี ทําใหสมาชิกทุกคนอยูดวยกันอยางมความสุข ( เบ็ญจา  ออนทวม, 2531: 62 
อางถึงใน  นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547:  22) 
 

4.2  การสรางมนุษยสัมพันธในกลุม 
  มนุษยทุกคนยอมตองการการยอมรับจากกลุมและสังคมที่ตนสังกัด เพราะมนุษยใช
สังคมเปนที่ดําเนินกิจกรรมเพื่อใหไดมาซึ่งสิ่งที่ตนตองการ และการที่จะทําใหงานหรือกิจกรรมแต
ละอยางดําเนินไปดวยดีมีผลงานตามตองการยอมตองอาศัยความสัมพันธระหวางสมาชิกในกลุม
หรือสังคม (พรรณทิพย  ศิริวรรณบุศก, 2531: 54-55) ไดกลาวถึงองคประกอบของการสราง
มนุษยสัมพันธุไวดังนี้ 
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  4.2.1  ตองเชื่อความสามารถของกันและกันและมีความไววางใจ 
  4.2.2   สมาชิกพรอมที่จะชวยกันเสมอ เพื่อใหการดําเนินงานบรรลุเปาหมายที่กําหนดไว 
  4.2.3  มีการติดตอส่ือสารที่ดีและสม่ําเสมอ โดยพยายามทุกวิถีทางที่จะใหทุกคนมี
โอกาสไดแสดงความคิดเห็นในปญหา และงานของกลุม 
  4.2.4  รูจักการทํางานรวมกันอยางมีระบบ และเอื้ออาทรตอกัน  
  4.2.5  รูจักใชกระบวนการกลุมในการทํางาน ใหสมาชิกทุกคนมีสวนรวมในการ
ทํางานตามศักยภาพ  
 

4.3  ปจจัยท่ีมีผลตอประสิทธิภาพของกลุม 
 ในการทํางานรวมกันเปนกลุมนั้น ตองอาศัยการทํางานที่มีประสิทธิภาพของสมาชิก

กลุมจึงจะประสบผลสําเร็จจะตองอาศัยประสิทธิภาพของกลุมซึ่งอาจเปลี่ยนไปในทางที่ดีขึ้นหรือ
ดอยลงก็ได ขึ้นอยูกับปจจัยตางๆ หลายปจจัย โดยปจจัยที่สําคัญที่มีผลตอประสิทธิภาพของกลุมมี 5 
ประการ ดังนี้ (ถวิล  ธาราโภชน, 2526: 143-148) 

 4.3.1  ตัวบุคคล  หมายถึง  สมาชิกทุกคนที่อยูในกลุมซ่ึงจะเปนตัวจักรสําคัญในการ
ดําเนินงานทุกอยางของกลุม ประกอบดวย ผูนําหรือหัวหนา เปนผูที่รับผลิตชอบของกลุมโดยตรง 
และเปนผูดําเนินการวางแนวทางวางแผนงานของกลุมและผูตามหรือสมาชิก  

 4.3.2  จุดหมายของกลุม ซ่ึงอาจกลาวไดวาเปนหัวใจของกลุม จุดมุงหมายที่ดีตอง
สามารถตอบสนองความตองการของสมาชิกทุกคนไดมากที่สุด 

 4.3.3  คานิยม เปนองคประกอบอันหนึ่งที่จะชวยกําหนดทิศทางของกลุม เพราะกลุมจะ
มีคุณคามากนอยเพียงใด ก็ขึ้นอยูกับกลุมนั้นทําถูกตอง ตามคานิยมของสมาชิกในกลุมหรือไม 

 4.3.4  ปทัสถานของกลุม หมายถึง ระเบียบขอบังคับ หรือกฎเกณฑที่ใชเปนแนวทาง
ปฏิบัติ สามารถแบงออกไดดังนี้  

       1)  วิถีประชา เปนแบบแผนที่เรายึดถือปฏิบัติกันจนเปนประเพณี เกิดเปนความเคย
ชิน เชน การแตงงาน การกิน เปนตน  

       2)  กฎศีลธรรม เปนแบบแผนความประพฤติที่ยึดถือกันในสังคมมีความสําคัญสูง
กวาวิธีประชา ผูใดฝาฝนจะไดรับการประณามอยางรุนแรงจากสังคมและสังคมก็จะไมยอมรับผูนั้น
เขาพวก  

       3)  กฎหมาย เปนระเบียบขอบังคับที่กําหนดขึ้นในสังคม เพื่อควบคุมใหสังคมอยู
ในความเรียบรอย  
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 4.3.5  การสื่อสารภายในกลุม กลุมจะตองมีวิธีการที่ทําใหการสื่อสารเกิดความเขาใจได
ตรงกัน 

 สรุป ในชีวิตประจําวันของมนุษยในสังคมปจจุบันตองอาศัยการรวมกลุมในการดําเนิน
ทํากิจกรรมตางๆ โดยบุคคลแตละคนจะเปนผูเลือกที่จะเขากลุมกับบุคคลหรือองคกรที่จะทําให
ตนเองไดรับความสะดวกและผลประโยชนมากที่สุดโดยอยูในกรอบแนวคิดของการพึงพอใจและ
แนวทางที่สอดคลองกันมีความเชื่อ และวิถีทางเดียวกันเอื้ออาทรกัน เพื่อการดํารงอยูของกลุมที่
ตนเองไดเลือกแลว 

  
4.4  การมีสวนรวม (Participation) 

  การมีสวนรวมโดยทั่วไปหมายถึงการมีสวนรวมในการตัดสินใจ การมีสวนรวมในการ
ปฏิบัติการ การมีสวนรวมในการรับผลประโยชน และการมีสวนรวมในการประเมินผลซึ่งทุก
ขั้นตอนจะมีความสัมพันธกัน โดยมุงเนนการมีสวนรวมในขั้นตอนของการตัดสินใจเปนประการ
สําคัญ 
  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเขาไปมีสวนรวมในกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งของสมาชิกแตละ
คน บางครั้งอาจมาจากปจจัยที่ตางกัน  ทั้งนี้ก็ขึ ้นอยูกับเหตุผลและความตองการที่มีอยู ของ
สมาชิกแตละคน (อํานาจ อนันตชัย, 2526: 132  อางจาก นัยรัตน  เหล่ียมวานิช)  ไดอธิบายถึงการ
ที่คนเรามีความปรารถนาที่จะรวมมือกันทํางานตางๆ ดวยคามเต็มใจนั้น เนื่องมากจากอิทธิพลที่เปน
ปจจัยสําคัญ 5 ประการ คือ  

1) ความตองการที่จะรวมทําตามกลุม  
2) ความตองการที่จะเปนผูมีความสําคัญ  
3) ความตองการที่จะไดรับผลประโยชน  
4) ความตองการที่จะทดลองกระทํา  
5) ความตองการที่จะแกตัวหรือตองการที่จะทดแทนความผิดพลาดที่เคยทํามาในอดีต  

 นอกจากนี้ วุฒิชัย  จํานง (2523:  166-167) ยังไดกลาวไวอีกวา การมีสวนรวม มาจาก
สาเหตุตางๆไดแก  

 1)  ความศรัทธา ที่มีตอความเชื่อถือบุคคลสําคัญ และส่ิงศักดิ์สิทธิ์จึงทําใหมีความเต็ม
ใจ เขามามีสวนรวมในการทํากิจกรรม ซ่ึงเปนการกระทําที่เกิดจากความสมัครใจ  
  2)  ความแกรงใจที่มีตอบุคคลที่เคารพนับถือ หรือมีเกียรติยศ ตําแหนง ทําใหเกิดความ
เกรงใจที่จําเปนตองเขามามีสวนรวมดวย ซ่ึงเปนการกระทําที่เกิดจากความสมัครใจ  
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 3)  อํานาจบังคับที่เกิดจากบุคคลที่มีอํานาจเหนือกวา ซ่ึงเปนการกระทําที่ไมไดเกิดจาก
ความสมัครใจ  

 
4.5  ลักษณะของการมีสวนรวม  
 การมีสวนรวม เปนการเปดโอกาสใหแตละคนไดเรียนรูจากกิจกรรมที่ตนเอง

ปฏิบัติการไดมีสวนรวมในกิจกรรมที่มีผลกระทบตอตนเอง ตอท่ีอยูอาศัย ตอกลุม ตอสังคม และตอ
งานอาชีพ ทําใหมีโอกาสเรียนรูโดยตรงจากกิจกรรมที่ปฏิบัติ เปนการเพิ่มความรูความสามารถและ
ความชํานาญมากยิ่งขึ้น (พิมานา  บูรณินทุ, 2536: 29) ไดแยงลักษณะของการมีสวนรวมของ
ประชาชนตอกิจกรรมตางๆ ประการไปดวย การมีสวนรวมโดยการเปนสมาชิกลุม มีสวนรวมโดย
การเปนผูเขาประชุมกลุม มีสวนรวมโดยการเปนผูสนับสนุนเงินใหแกกลุม มีสวนรวมโดยการเปน
กรรมการบริหารกลุมและการมีสวนรวมโดยการเปนประธาน หรือผูนํากลุม  

   การรวมกลุมนับเปนการตอบสนองความตองการของสมาชิก แตในขณะเดียวกัน 
สมาชิกก็ตองเขามามีสวนรวมในกิจกรรมกลุม ซ่ึงอาจจะแตกตางกันออกไปตามความพรอมและ
ความพอใจของสมาชิก ทั้งนี้ก็เพื่อใหกลุมบรรลุวัตถุประสงคที่ตั้งไว ซ่ึงจะสงผลใหสมาชิกไดรับ
การตอบสนองความตองการที่มีอยูเชนกัน (บัญชร  แกวสอง, 2539: 112) ไดกลาววาการมีสวนรวม
สามารถแยงออกตามระดับความเขมของการมีสวนรวมไดเปน 3 ระดับคือ  

  ระดับที่ 1  ระดับการมีสวนรวมเทียม (Pseudo – participation) หรือการมีสวนรวม
แบบถูกกะทํา (Passive participation) การมีสวนรวมในระดับนี้ผูเขารวมไมมีอํานาจใดๆ ในการ
ตัดสินใจ แตเปนฝายกระทําตามการตัดสินใจของบุคคลอื่นเทานั้น  

       ระดับที่ 2  ระดับการมีสวนรวมบางสวน (Partial participation) การมีสวนรวมใน
ระดับนี้ ผูเขารวมมีสวนในการเสนอความคิดเห็น แตอํานาจในการตัดสินใจจะอยูที่บุคคลอื่น  

       ระดับที่ 3  ระดับการมีสวนรวมที่แทจริง (Genuine participation) การมีสวนรวมใน
ระดับนี้ ความคิดเห็นของบุคคลที่เขารวมไดรับการรับฟง และยอมรับเปนสวนใหญ ซึ่งแสดงให
เห็นวาอํานาจการตัดสินใจอยูที่ผูเขารวมนั้นเอง  
 
 

5.  เศรษฐกิจชุมชนดวยกระบวนการชุมชนเขมแข็ง  

 การบริหารและการพัฒนาประเทศดวยระบบเศรษฐกิจ โดยยึดปรัชญาการพึ่งตนเองและ
การกระจายรายไดสูชุมชน ดังนั้นชุมชนจะเจริญขึ้นหรือเสื่อมลงก็ขึ้นอยูกับรากฐานของเศรษฐกิจ
และการพัฒนาเศรษฐกิจของชุมชนใหดีและกาวหนานั้นก็ขึ้นอยูกับชีวิตของคนในชุมชน ดังที่ 
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(สังคิต  พิริยรังสรรค, 2542: 156 อางถึงใน นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547: 29) ไดเสนอแนวคิด
เกี่ยวกับเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเอง ไวในงานสัมมนาทางวิชาการ ประจําป 2542 ของคณะ
เศรษฐศาสตร มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร ซ่ึงสรุปไดดังนี้ เศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองเปนการประยุกต
ปรัชญาทางพุทธศาสนากับแนวคิดทางเศรษฐกิจเขาไวดวยกัน โดยเปนการนําเอาคําสอนทาง
พระพุทธศาสนาที่วาตนเปนที่พึ่งแหงตนมาประยุกตใช  
 ตามแนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองนี้เห็นวา เราจําเปนตองมีการบริโภคเพราะฉะนั้น
พื้นฐานที่สุดของคนก็คือการผลิต โดยหากชุมชนสามารถทําการผลิตอาหารเอาไวบริโภคใน
ครอบครัว ไดอยางพอเพียง เกษตรกรก็จะเปนฝายกําหนดตอตลาดไดวาจะนําผลผลิตสวนที่เหลือ
จากการบริโภคออกมาขายสูตลาดในจํานวนเทาใดและราคาเทาใด และผลผลิตสวนเกินทั้งหมดที่
ออกสูตลาดคือกําไรของเกษตรกร ซ่ึงจะเห็นวาเกษตรกรจะเปน “ผูกําหนด” หรือ “ตัวกระทํา” ตอ
ตลาด ซ่ึงตางจากแนวคิดของระบบเศรษฐกิจตลาดหรือเศรษฐกิจแบบทุนนิยม (Market Economy) 
ที่ใหผูผลิตฝากความหวังไวกับ “กลไกลของราคา” ซ่ึง “อุปสงค” และ “อุปทาน” จะทําหนาที่ของ
มันโดยอัตโนมัติ เกษตรกรทําการผลิตเพื่อนําไปขายแลวเอาเงิน ไปซื้อสินคามาบริโภค โดยอยู
ภายใตกลไกของราคา แตหากราคาของสินคาที่เกษตรกรไปซื้อเพิ่มขึ้นเร็วกวาราคาของผลผลิตที่
เกษตรกรนําไปขาย สุดทายเกษตรกรก็ตองตกอยูภายใตภาวการณเปนหนี้ซ่ึงเปนผลทําใหเกษตรกร
ไมสามารถพึ่งตนเองไดในที่สุด  
 ปรัชญาเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองไมไดปฏิเสธ ลัทธิปจเจกชนนิยม ของเศรษฐกิจตลาด 
สํานักเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเองเนนการรวมกลุมของชาวบานระดับชุมชน หมูบานและตําบล และ
สนับสนุนสงเสริมใหชุมชนชาวบานที่ปรารถนาจะกาวพนจากระดับการผลิตเพียงเพื่อพออยูพอกิน
ใหกาวไปสูระดับการแลกเปลี่ยนใหเปนทั้งเจาของทุน หรือผูประกอบการทางเศรษฐกิจเอง ซ่ึง
แนวคิดนี้เสนอวา ทั้งวัตถุดิบ แรงงาน ทักษะ ทุน และยุทธศาสตร ทางธุรกิจจะตองอยูภายใตการ
ตัดสินใจดวยตนเองของสมาชิกชุมชน (Self – determination) แนวคิดเศรษฐกิจชุมชนพึ่งตนเอง
ไมไดปฏิเสธเสรีภาพของเกษตรกร แตละคนที่จะเขาไปซื้อ – ขาย แลกเปลี่ยนสินคากับเศรษฐกิจ
ตลาด แตการรวมตัวเปนกลุมกอนของชาวบานเปนเงื่อนไขที่จําเปนและขาดเสียไมได หากชุมชน
ขาดการรวมตัวเศรษฐกิจตลาดจะทําลายชุมชน แตในที่สุดเศรษฐกิจตลาดจะปนปวนเพราะกําลังซื้อ
ของคนในประเทศจะไมเพียงพอ ในทางตรงขามหากชุมชนเขมแข็ง ชุมชนจะสนับสนุนค้ําจุนระบบ
เศรษฐกิจภายในประเทศใหเขมแข็งตามไปดวย เพราะชุมชนมีกําลังซื้ออยางเพียงพอ ระบบ
เศรษฐกิจตลาดเนนการแขงขันความมีประสิทธิภาพสูงสุดของการผลิต เพื่อใหผูประกอบการท่ี
แข็งแกรงที่สุดเทานั้นสามารถอยูในตลาดและรับกําไรเปนสิ่งตอบแทนไปสวนผูบริโภคความพอใจ
สูงสุดในการบริโภคเปนความสําคัญสูงสุดนั่นก็คือแนวคิดของเศรษฐกิจตลาดที่อยูที่วัตถุซ่ึงเปนทั้ง
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กําไรของผูประกอบการและความพอใจในการบริโภคของผูบริโภค ดัชนีวัดความเจริญทาง
เศรษฐกิจของประเทศชาติภายใตระบบนี้คือ ผลิตภัณฑมวลรวมประชาชาติ ที่วัดออกมาในรูปมูลคา
ของเงินทั้งสิ้น  
 ระบบเศรษฐกิจแบบพึ่งตนเอง คือชุมชนที่ใชคุณธรรมและวัฒนธรรมดั้งเดิมของไทย เปน
แกนกลางในการทํากิจกรรมทางเศรษฐกิจ สัจจะ การทําความดี ความมีเมตตา การเอื้อเฟอเผ่ือแผ 
การมีความสมานฉันท เปนทั้งการประพฤติปฏิบัติทางดานสังคม และเปนมิติการทําธุรกิจของ
ชุมชนในเวลาเดียวกันดวย การทําธุรกิจของภาคเศรษฐกิจชุมชนแบบพึ่งตนเองไมไดแบงแยกความ
สมเหตุสมผลในการทําธุรกิจออกจากคุณงามความดีและความสมานฉันทของชุมชน หรือกลาวได
วาถูกกํากับดวยคุณธรรม 
 
 ชุมชนเขมแข็ง 
 ชุมชนเขมแข็งเปนปรัชญากระบวนการที่ไมไดเกิดขึ้นจากบุคคลหรือกลุมคนแตเปน
กระบวนการที่ตองมาจากความตั้งใจของทุกคนในชุมชนนั้นๆ โดยเริ่มจากการคนพบศักยภาพของ
ชุมชน แนวทางการพัฒนาภูมิปญญาของคนในชุมชน และการจัดการกับทรัพยากรในทุกดานที่
ชุมชนมีอยูอยาเหมาะสม ทั้งนี้ก็เพื่อใหชุมชนสามารถอยูไดดวยตนเองไดในระยะยาวอยางแทจริง 
(ธีระพงษ  แกวหาวงษ, 2544: 49 อางถึงใน นัยรัตน  เหล่ียมวานิช, 2547 : 30) ไดกลาวไววา ชุมชน
เขมแข็งตองประกอบดวย 
  1)  ภูมิปญญา และความรูที่สืบสานและประยุกตใหสอดคลองตอการเปลี่ยนแปลงจาก
ภายนอก 

2)  องคกรชุมชนและกลุมผูนําที่มีคุณธรรมและภูมิปญญา รวมถึงการจัดตั้งกลุม และจัด
ระเบียบในชุมชน 
 3)  เวทีการเรียนรูและกระบวนการเรียนรูอยางตอเนื่องเพื่อใหเทาทันตอการเปลี่ยนแปลง
และการบุกรุกจากภายนอก  
 

6.  แนวคิดเกี่ยวกับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
 

ผาทอ เปนงานศิลปหัตถกรรมพื้นบานที่มีอยูทั่วไปในทุกภูมิภาคของประเทศไทย คนไทย
ในทุกภูมิภาครูจักทอผากันมาชานานแลวแตไมปรากฏหลักฐานแนชัดวามีการทอผากนัมาตัง้แตเมือ่ใด 
อยางไรก็ตาม จากหลักฐานทางโบราณคดีที่ขุดคนพบในประเทศไทยหลายแหงทําใหสันนิษฐานได
วาคนไทยนาจะรูจักทอผาขึ้นมาใชแลวตั้งแตยุคกอนประวัติศาสตร  
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พบหลักฐานที่สําคัญทางโบราณคดีที่บริเวณบานเชียง จังหวัดอุดรธานี เชน พบกําไลสําริด 
ซ่ึงมีสนิมเปนเศษผาติดอยูกับคราบสนิมนั้น นักวิทยาศาสตรอธิบายวา สนิมเปนตัวกัดกรอนโลหะ
ซ่ึงเปนอนิทรียวัตถุไวไมใหเสื่อมสลายไปตามกาลเวลา ที่แหลงบานเชียงนี้เรายังพบแวดินเผา (เปน
เครื่องมือที่ใชปนดาย ทําจากดินเผา) ซ่ึงเปนอุปกรณการปนดายแบบงายๆ และพบลูกกลิ้งแกะลาย
สําหรับใชทําลวดลายบนผาเปนจํานวนมาก จึงทําใหพอจะสันนิษฐานไดวา มนุษยอาศัยอยูใน
บริเวณบานเชียง เมื่อ 2,000-4,000 ปมาแลว รูจักการปนดาย ทอผา ยอมสี และพิมพลวดลายบนผา
อีกดวย (สาวิตรี  สุวรรณสถิต, 2539: 102) 

จากหลักฐานดังกลาวนี้แสดงใหเห็นวาคนไทยนาจะรูจักทอผากันมาแลวแตครั้งโบราณ
ปจจุบันในภูมิภาคตาง ๆ ของประเทศไทยก็ยังคงมีการทอผาพื้นบานกันอยูมาก ผาพื้นบานบางอยางมี
ชื่อเสียงและเปนที่รูจักกันดีทั่วไป เชน ผาแพรวา จังหวัดกาฬสินธุ ผาไหมมัดหมี่ ซึ่งเปนผาที่มี
การทอกันอยูทั่วไปในหลายจังหวัดของภาคอีสาน สวนในภาคใตนั้นก็มีผาทอพื้นบานซึ่งเปนที่รูจัก
กันทั่วไปอยูมาก เชน ผายกเมืองนครศรีธรรมราช ผาไหมพุมเรียง จังหวัดสุราษฎรธานี ผาทอนาหมื่นศรี 
จังหวัดตรัง ผาทอเกาะยอ จังหวัดสงขลา เปนตน ในบรรดาผาทอพื้นบานตาง  ๆของภาคใตนั้นผาทอเกาะยอ
นับไดวาเปนผาทอพื้นบานชนิดหนึ่งที่มีช่ือเสียงเปนที่รูจักกันทั่วไป และยังคงมีการสืบทอดการทอ
กันมาจนถึงปจจุบัน 

 
6.1  ผาทอเกาะยอ 

  ผาทอเกาะยอเปนภูมิปญญาที่มีการสอนสืบทอดกันมายาวนาน แตไมพบหลักฐาน
ปรากฏแนชัดวา ทอกันมาตั้งแตเมื่อใด มีเพียงเพลงกลอมเด็กเกาแก หลายบทที่แสดงใหเห็นถึงคานิยม
และวัฒนธรรมการทอผาของชาวเกาะยอ ซ่ึงคนเฒาคนแกบนเกาะยอเลาวา เขาไดฟงเพลงกลอมเด็ก
เหลานี้มาจากยายอกีครั้งหนึ่ง มีอยูหลายเพลง เชน (สุธิวงศ  พงศไพบูลย, 2524) 
 
                                           เพลงบานนี ้
   ฮาเออ บานนี้เหอ เขาวามีสาวมาก  
   สาวครกสาวสาก สาวเชียกสาวปอ  
   สาวโหกสาวฝาย สาวไมรูทอ  
   สาวเชียกสาวปอ สาวไมรูทอโหก เออ เหอ  
           เพลงทอโหก  
   ฮาเออทอโหกเหอ ทอฟมสามสิบหา  
   กมลงแลเนี้อผา รูหางรวดนิว้กอย 
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   ทําพรือพี่เณรเหอ ตัวขายังรูนอย  
   รูหางเทานิว้กอย ตัวขายังรูนอย เออ เหอ เหลย  
   ฮฮาเออ ทอโห เหอ ทอฟมสามสิบเส  
   น้ําไหลนองใหเก ทอเปนลายลูกหวาย 
   ผืนหนึ่งจะทอนุง ผืนหนึ่งจะทอขาย  
   ทอเปนลายลูกหวาย ขายเจาไมพอ เออ เหอ กัน  
 
 จากเพลงกลอมเด็กดังกลาว มีการกลาวถึงการทอผา วิธีการทอผาและลายผาของชาวเกาะ
ยอ ซ่ึงถือเปนการบันทึกอยางหนึ่งที่เปนการใหความรูเร่ืองการทอผายังคงอยูและสืบตอกันมาจนถึง
ปจจุบัน และแสดงใหเห็นถึงอิทธิพลของการทอผาที่เกี่ยวของกับวิถีชีวิตจนชาวบานนํามาขับรอง
เปนเพลงกลอมเด็ก และนอกจากจะมีการนําการทอผามาเกี่ยวของกับการขับกลอมเด็กแลว ในวิถี
ชีวิตประจําวันการนําผาทอเกาะยอมาใชประโยชนและเปนวัฒนธรรมที่สืบทอดกันมา ก็ยังมีอีก
หลายดาน เชน สมัยกอน ชาวเกาะยอจะบรรจงทอผาผืนงามเปนผานุงเพื่อใหนาคใชนุงในงาน
อุปสมบท และยังคงสืบทอดกันมาจนถึงปจจุบันยังมีใหเห็นกันอยูไมนอย และการทอผาเพื่อหม
พระเจดียบนเขากุฏิ ในวันแรม 15 ค่ํา เดือน 6 ปจจุบันก็ยังใชอยู โดยชาวบานไดรวมเงินรวมทําบุญ 
มีการมอบหมายใหกลุมทอผาราชวัตถแสงสองหลาที่  1  เปนผูทอผาเกาะยอขึ้นมีความยาวทั้งสิ้น 
13 หลา แลวนําผานั้นไปหมรอบองคพระเจดีย ซ่ึงชาวเกาะยอใหความเคารพตอสถานที่ศักดิ์สิทธิ์
และเปนการสืบทอดพระศาสนาเชื่อกันวาจะไดกุศลมาก และเมื่อเสร็จพิธีกรรม ชาวบานก็จะ แบง
ผาหมนั้นออกเปนสวนๆ แลวแจกจายกันไปบูชา ถือกันมากวาจะทํามาคาขายดี และมีสิริมงคลสูง 
 ปจจุบันแมผาทอเกาะยอจะลดบทบาทลงจากแตกอนที่เคยทอเพื่อใชในชีวิตประจําวัน 
มาเปนการทอเพื่อจําหนาย หรือเพื่อสวมใสในโอกาสสําคัญ เนื่องจากปจจุบันมีผาสําเร็จรูปที่ราคา
ถูกและสะดวกในการใชสอยมากกวาผาทอเกาะยอ ที่จะตองนําไปตัดเย็บผานขั้นตอนอีกหลาย
ขั้นตอนกวาจะสวมใสได ผาทอเกาะยออีกประเภทที่ยังใชอยูในปจจุบันเกือบทุกบาน ชาวเกาะยอ
เรียก “ผาชุบ” หรือ “ผาซักน้ํา” ซ่ึงก็คือ ผาขาวมานั้นเอง ชาวเกาะยอจะใชเปนผาเอนกประสงค คือ 
ใชเปนผานุง ผาเช็ดตัว ผาโพกหัวกันความรอนจากแสดงแดด ใชทําเปลไกวเด็กทารกเปนตนใน
ปจจุบันกระแสการอนุรักษผาไทยไดรับการตอบรับอยางสูงในสังคมไทยรวมทั้งในจังหวัดสงขลา 
โดยหนวยงานราชการตางๆ ใหการสนับสนุนและขอความรวมมือใหบุคลากรในสังกัดแตงกายดวย
ผาไทย กระแสความนิยมผาเกาะยอจึงไดรับความนิยมอยางสูงและสามารถสรางรายไดอยางดีแก
ชาวบานเกาะยอในการทอผาจําหนายอีกครั้งหนึ่ง   
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 การทอผาเกาะยอ มีลักษณะการผลิตเปนอุตสาหกรรมในครัวเรือน ผลิตเพื่อจําหนาย
ผูประกอบการทอผาเกาะยอจึงแบงไดเปน 3 กลุมไดแก กลุมผูผลิตอิสระ ผลิตดวยตนเองทุกขั้นตอน  
กลุมทอผา เปนการรวมตวักนัเปนกลุม โดยกลุมจะเปนผูจัดหาวัสดุ และ เครื่องมือ เมือ่ทอเสร็จแลว
จะจําหนายผลิตภัณฑในนามกลุม และแรงงานรับจางทอผาเพียงอยางเดียว ผูจัดตองจัดหาวัสดุ
อุปกรณใหทั้งหมด  

การถายทอดความรูการทอผา ชาวเกาะยอไดรับการถายทอดมาจากบรรพบุรุษ โดยบิดา
มารดา เคยทอผามากอน หรืออาศัยอยูในชุมชนที่มีการทอผา การฝกหัดของผูเร่ิมทอเริ่มเรียนรูจาก 
บิดา มารดา ญาติพี่นอง และไดรับการฝกจากหัวหนากลุม หรือนายจาง หลังจากนั้นจะใชวิธีฝกฝน
ดวนตนเอง จนสามารถประกอบอาชีพได ซ่ึงมีทั้งประกอบเปนอาชีพหลักและอาชีพเสริม  

ปลายป พ.ศ. 2531 หลังการเปดใชสะพานติณสูลานนท อุตสาหกรรมการทอผาในเกาะยอ
คอยๆ ซบเซาลง เพราะการคมนาคมที่สะดวกขึ้น และการเปลี่ยนแปลงคานิยมในการประกอบ
อาชีพของชาวเกาะยอ คนรุนหนุมสาวไดหันไปประกอบอาชีพรับจางในโรงงานอุตสาหกรรม หรือ
เปนบริกรตามรานอาหาร ซ่ึงเปดขึ้นมากมายบนเกาะยอ มีการเปดรานคาผาทอจากโรงงานที่มีความ
ละมายคลายคลึงกับผาทอเกาะยอ แตมีราคาถูกกวาผาทอเกาะยอ จึงเปนที่นิยมของผูซ้ือ ผาเกาะยอ
ขายไดนอยลง เปนเหตุใหผูประกอบอาชีพทอผาลดนอยลง รวมทั้งมีผูที่มีความสามารถในการ
เตรียมเสนยืนหรือเก็บดอกและลายลดจํานวนลง  

หลังวิกฤตเศรษฐกิจของประเทศในป พ.ศ.2540 รัฐบาลไดรณรงคใหขาราชการและบุคคล
ทั่วไปใชผาไทย เพื่อเปนสวนหนึ่งของการฟนฟูเศรษฐกิจ บุคลากรและขาราชการในหนวยงานตาง ๆ 
จึงหันมาใหความสนใจผาทอเกาะยอเปนจํานวนมาก นักทองเที่ยวที่มาเที่ยวจังหวัดสงขลาไดซ้ือหา
ผาทอเกาะยอเปนของที่ระลึกมากมาย ผาเกาะยอจึงไดรับความนิยมขึ้นมาอีกครั้งหนึ่ง แตกระนั้น
แลว ผาทอเกาะยอก็ยังจัดวาเปนสินคาที่หาซื้อไดเฉพาะทองถิ่นยังไมสามารถที่จะขยายวงของ
การจัดจําหนายใหกวางออกไปยังภาคอื่นๆ ไดยังไมทั่วถึงนัก  

จากเอกสารเกี่ยวกับประวัติความเปนมาของผาทอเกาะยอสรุปไดวา การทอผาของชาวเกาะยอ
มีมาชานานแลวแตไมมีปรากฏหลักฐานที่แนชัดวาเริ่มมีการทอผากันมาตั้งแตเมื่อใด การทอผานั้น
ผูทอตองใชความสามารถ ความอดทนและความตั้งใจเปนอยางมาก เนื่องจากงานทอผาเปนงาน
หัตถกรรมที่ตองใชความประณีตและผูทอตองมีความรูความชํานาญเปนพิเศษดวย ทําใหในปจจุบัน
มีผูมีความชํานาญในการทอผาลดนอยลง แตเมื่อไดรับการสนับสนุนจากภาครัฐ ก็จะทําให
สถานการณของผาทอเกาะยอดีขึ้น จนในปจจุบันผลิตภัณฑจากผาทอเกาะยอยังคงไดรับความนิยม
อยางแพรหลาย มีการพัฒนาผลิตภัณฑตางๆ ขึ้นอีกมากมาย และรานคาในการจัดจําหนายก็มีเพิ่ม
มากขึ้น ประกอบกับการพยายามเลือกหาวิธีการกระจายสินคาใหมีการเขาถึงผูบริโภคใหมายิ่งขึ้น 
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 6.2  การพัฒนาผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเปนผลิตภัณฑ OTOP 
  เปนที่ทราบกันดีวาผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเปนงานหัตถกรรมที่อาศัยภูมิปญญา และมี
การดําเนินการผลิตจากฝมือชาวบานตําบลเกาะยอซึ่งมีความสวยงามทั้งลวดลายและสีสัน ผูบริโภค
นิยมมาซื้อเพื่อนําไปใชตัดเย็บเสื้อผา และนําไปเปนของฝากของขวัญกับญาติผูใหญในโอกาสตางๆ 
ซ่ึงนั้นก็เปนการดําเนินกิจกรรมในรูปแบบของชาวบานมาโดยตลอด ซ่ึงอาจจะทําใหไมไดรับความ
สะดวกในดานการประชาสัมพันธหรือการเผยแพรผลิตภัณฑผาทอเกาะยอเทาใดนัก จนกระทั้ง
ภาครัฐ ไดมีการสงเสริมนโยบายผลิตภัณฑชุมชน และโครงการหนึ่งตําบลหน่ึงผลิตภัณฑ (OTOP) 
ขึ้นมา ก็ทําใหผลิตชุมชนตางๆ ไดมีแรงผลักดันในการผลิตผลิตภัณฑ ซึ่งรวมไปถึงผลิตภัณฑ
ผาทอเกาะยอดวยเชนกัน   
  6.2.1  โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
      โครงการ “หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ” เปนโครงการหนึ่งที่รัฐบาลจัดทําขึ้นเพื่อให
ชุมชนหรือตําบลใชศักยภาพหรือพลังที่มีอยูแกปญหาของตนเองดวยการพัฒนาผลิตภัณฑและพฒันา
ทองถิ่นที่มีอยูในชุมชนใหมีเอกลักษณดีเดน แสดงถึงภูมิปญญาและของดีที่อยูตามธรรมชาติ 
ซึ่งสมควรที่จะนําออกมาเผยแพร แสดงถึงความภาคภูมิใจของคนในตําบลที่ไดพัฒนาใหเกิดขึ้น และ
รักษาไวเพื่อใหชนรุนหลังไดเขาไปสัมผัสและศึกษา และสามารถเชื่อมโยงกันเปนเครือขายพัฒนา
ไปสูธุรกิจชุมชนอันเปนอีกแนวทางหนึ่งในการกอบกูบานเมืองใหพนจากภาวะวิกฤตได (กระทรวง
เกษตรและสหกรณ, 2544: 63) 
 แนวคิดหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ เปนแนวคิดที่จะสรางความเจริญใหแกชุมชนเปนการ
สรางอาชีพนําไปสูการมีรายไดที่มั่นคงและตอเนื่องเพื่อใหประชาชนพึ่งตนเองไดในที่สุดและ
โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑไมไดหมายความวา 1 ตําบล มีเพียง 1 ผลิตภัณฑ แตความหมาย
กวางกวานั้นคือ บางผลิตภัณฑอาจรวมกัน 2 ตําบล ใกลเคียงก็ได  
  6.2.2  นโยบายของโครงการหนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
      โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑมีนโยบายหลัก 3 ประการ ดังนี้  
      1)   มาตรฐานผลิตภัณฑคุณภาพระดับโลก 
                          ผลิตภัณฑที่ผลิตขึ้นตองมีคุณภาพไดมาตรฐาน มีการพัฒนาอยางตอเนื่อง
สอดคลอง กับวัฒนธรรม และมีจุดเดนเฉพาะเปนที่ยอมรับของตลาดภายในประเทศ และตลาดโลก  

2)  มีเอกลักษณที่ลือช่ือเพียงหนึ่งเดียว  
           ชุมชนตองมีการระดมความคิดในการคิดคน และพัฒนาผลิตภัณฑเพื่อใหได

ส่ิงที่ดีที่สุดเทาที่จะชวยกันทําได โดยคํานึงถึงการรื้อฟนวัฒนธรรมประเพณีในแตและทองถ่ินให
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สอดคลองอยางเหมาะสมไมซํ้าแบบกัน และเปนเอกลักษณเฉพาะของหมูบานหรือตําบลใหเปนที่
ยอมรับทั่วไป 

3) พัฒนาทรัพยากรมนุษยและการปรับปรุงเทคโนโลยี 
   การสรางบุคคลที่มีความคิดกวางไกล มีความรูความสามารถใหเกิดขึ้นใน

สังคม มีการวางแผนการตลาด มุงเนนการผลิต และการบริกาโดยคํานึงถึงผูบริโภคเปนหลัก 
(กระทรวงมหาดไทย, 2544: 122) 
    ผาทอเกาะยอมีความสอดคลองกับนโยบายนี้ เพราะในการผลิตผาทอเกาะยอ
มีเอกลักษณเฉพาะตัวและมีชื่อเสียง มีหลักแหลงในการผลิตเพียงแหงเดียว และยังเปนการสืบสาน
ในดานศิลปวัฒนธรรมดานภูมิปญญาไดเปนอยางดี  

 6.2.3  กิจกรรมหลักของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
    โครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑมีกิจกรรมหลัก 3 ประการ ดังนี้  
     1)  ขยายสินคาทองถ่ินไปยังตลาด ผลิตภัณฑที่ผลิตตองสอดคลองกับวัฒนธรรม

ประเพณีทองถ่ิน เพื่อเปนการอนุรักษและเปนจุดเดนของทองถ่ิน รวมทั้งการพัฒนาคุณภาพเพื่อ
ขยายตลาดออกสูเครือขายทองถ่ิน ภาคเมือง และตลาดโลก 
   2)  ผลิตและคิดคนขึ้นเองในทองถ่ิน โดยอาศัยความรูความสามารถของคนใน
ชุมชนใหความรวมมือกันรับผิดชอบ มีหนวยงานของจังหวัด กระทรวง กรม กอง เปนผูคอยให
คําแนะนํา และคอยใหการสนับสนุนในดานของเทคโนโลยี และการคิดคนอุปกรณหรือเครื่องมือตางๆ  

    3)   การสรางบุคลากรที่มีคุณภาพของทองถ่ิน โดยทองถ่ินนั้นๆ ตองมีการเลือก
เฟนบุคลากรที่มีความรู สามารถมองการณไกล สามารถวางแผนงานในระยะยาวเปนที่ยอมรับของ
คนในทองถ่ินขึ้น แลกเปลี่ยนความคิดเห็นเพื่อชวยกันแกปญหา และพัฒนาผลิตภัณฑที่จะผลิต 

  และการจะเลือกเฟนชางทอผาเกาแกของเกาะยอไดรับการเลือกเปนครูภูมิปญญา
ทองถ่ินในการทอผา นั้นคือ นายกริ้ม  สินธุรัตน ซ่ึงไดรับการสืบทอดภูมิปญญาการทอผามาจาก
บิดามารดา และครูทอผาที่มีฝมือมากอน และในปจจุบัน นายกริ้ม  สินธุรัตน ไดทําการถายทอดวิชา
ความรูดานการทอผาใหกับคนรุนตอๆ จนถึงปจจุบัน ซ่ึงมีความสอดคลองกับ กิจกรรมหลักของ
โครงการในดานการเลือกเฟนบุคคลที่มีคุณคาในดานการทอผาเกาะยอ เปนอยางยิ่ง  
  6.2.4  พลังขับเคลื่อนของโครงการ หนึ่งตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ 
       พลังสําคัญในการขับเคลื่อนกระบวนการนี้ ประกอบดวย ระบบราชการ บริษัท 
ผูนําและองคกรของประชาชน ดังนี้คือ  
      1)  ระบบราชการ การพัฒนาตามกระบวนการนี้เปนการสรางและพัฒนาจาก
ภายในเปนกระบวนการคิดและทําจากลางสูบน โดยประชาชนมีสวนรวม ดังนั้นราชการจึงเปนเพียง
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พี่เล้ียงโดยเฉพาะในระดับหมูบานและตําบล ราชการยังคอยติดตาม ประเมิน และรวบรวมขอมูล
ขาวสารตางๆ ตลอดจนสนับสนุนงบประมาณสําหรับศูนยที่คอยชวยเหลือดานเทคนิคการผลิต การ
แปรรูปผลิตภัณฑ 
      2)  บริษัท จังหวัดตองการการมีสวนรวมของบริษัทในทองถ่ิน จังหวัดตองเชื่อม
วา บริษัทเหลานั้นจะรับผิดชอบ และแกไขปญหารวมกับประชาชนในพื้นที่โดยตรง เชน บริษัทเห็น
วามีผลผลิตเหลือลน ก็รวมกันแกไขปญหาโดยนําผลผลิตเหลานั้นไปแปรรูป 
      3)  ผูนํา ผูนําในที่นี้มิไดหมายถึงเฉพาะผูใหญบาน กํานัน ที่เปนผูปกครองเทานั้น 
แตหมายรวมถึงผูนําที่มาจากภาคประชาชนอื่นๆ เชน สหกรณ กลุมเกษตรกร ผูประกอบการใน
ทองถ่ิน ผูนําเหลานี้เปนผูนําตามธรรมชาติสามารถเปนตัวแทนของความตองการได 
      4)  องคกรประชาชน ไดแก กลุมตางๆ ของเกษตรกร กลุมเกษตรกร สหกรณ
หอการคา ฯลฯ กลุมเหลานี้เปนกลุมตัวแทนของผลประโยชนของประชาชน ซ่ึงจะวางรูปแบบและ
บรรทัดฐานตาง ๆ รวมถึงการเลือกผลิตภัณฑ การผลิต การวางแผนกลยุทธเปนตน 
  6.2.5  วิธีการของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ 
      ทุกคนที่เกี่ยวของเปนกลไกลสําคัญ ตองทําหนาที่ เปนพี่ เ ล้ียง คอยกระตุน 
สงเสริมใหประชาชนรวมคิด รวมกันทํา โดยปราศจากการครอบงํา ชี้นําโดยตองมีปฏิบัติดังนี้  
      1)  ตองทําความเขาใจแนวคิด ปรัชญา หนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑใหชัดเจนอยาง
ถองแทเพื่อสามารถดําเนินการไดอยางถูกตอง ตองมีการตรวจสอบใหถูกตองตามปรัชญาหรือ
แนวคิดดังกลาว  
       2)  สงเสริมใหเกิดการเผยแพร ประชาสัมพันธวิธีการผลิตสินคา ชุมชนที่
ประสบความสําเร็จไปสูชุมชนอื่น แตไมใชการเลียนแบบตัวผลิตภัณฑ เพื่อใหมีสินคาผลิตภัณฑที่
หลากหลายและกระจายทั่วประเทศตามวัฒนธรรมแตละทองถ่ิน  
       3)  สงเสริมการตลาด และสรางเครือขายเชื่อมโยงการตลาด สินคา ผลิตภัณฑทั้ง
ภายในและภายนอกประเทศ  
  6.2.6  กิจกรรมหลักของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑเพื่อการปรับปรุงพัฒนา
ผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑใหมีคุณภาพและสุขอนามยั ไดมาตรฐานโดยความรวมมือกับผูเชี่ยวชาญ
ดานเทคโนโลยีการผลิต การแปรรูป การควบคุมคุณภาพ และการบรรจุภัณฑ รวมดวยการพัฒนาตั้ง
ศูนยดานการตลาด โดยความรวมมือกับภาคเอกชนเพื่อเปนการนําสินคาจากแหลงผลิตสูผูบริโภค 
โดย การจัดตั้งศูนยจําหนายผลิตภัณฑจังหวัดและการสรางระบบตลาดในลักษณะการขายตรงกบัหนา
ราน (Direct Contact) การสรางเครือขายเชื่อมโยงการกระจายผลิตภัณฑจากแหลงผลิตไปสูผูบริโภค 
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การจัดระบบรานคาเครือขาย และพาณิชยอิเล็กทรอนิคส (E-commerce) รวมไปถึงการโฆษณา
ประชาสัมพันธเปดตัวสินคา (Promotion) เพื่อรณรงคใหคนไทยหันมาใชสินคาในโครงการ 
 6.2.7  เปาหมายของโครงการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑชุมชนแตละตําบลสามารถพัฒนา
ผลิตภัณฑ และฟนฟูทุนทางสังคมในชุมชนใหเปนเอกลักษณของทองถ่ินที่มีคุณคา และพัฒนาให
เปนธุรกิจชุมชน และสามารถสรางรายไดใหกับชุมชนทองถ่ินได และมีเครือขายทางธุรกิจที่
หลากหลายทั่วประเทศ โดยยึดหลักการที่วา  นําภูมิปญญาทองถ่ินสูสากล ผลิตสินคา และบริการที่
ใชภูมิปญญาและวัฒนธรรมทองถ่ินใหเปนที่ยอมรับในระดับสากล ชุมชนพึ่งตนเองและคิดอยาง
สรางสรรค ทําความฝนใหเปนจริงดานกระบวนการหนึ่งตําบลหนึ่งผลิตภัณฑ และการสราง
ทรัพยากรมนุษย ฟูมฟกประชาชนใหสูชีวิตดวยความทาทาย และมีจิตวิญญาณแหงการสรางสรรค 
  6.2.8  ผลิตภัณฑ OTOP ผาทอเกาะยอการคัดเลือกใหเปนผลิตภัณฑ OTOP ของจังหวัด
สงขลาในระดับตางๆ ดังนี้ 
 
ตาราง 1  แสดงระดับการคัดเลือกผลิตภัณฑ OTOP ของผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ  
 
จังหวัด ประเภท รหัสสินคา ชื่อ

ผลิตภณัฑ 
ชื่อผูผลิต ท่ีอยู ระดับ

ดาว 
สงขลา ผาและเครื่ อง

แตงกาย 
900100264701 ผ า ท อ มื อ

เกาะยอ  
กลุมราชวัตถ
แสงสองหลา
ที่ 1 

ต.เกาะยอ 5 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100244701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ ม ทอผ า
รมไทร  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100254701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

ก ลุ ม ทอผ า
ดอกพิกุล  

ต.เกาะยอ 4 

สงขลา ผาและเครื่ อง
แตงกาย 

900100274701 ผ า ท อ มื อ
เกาะยอ 

กลุมแมบาน
เกษตรกรผา
ทอเกาะยอ  

ต.เกาะยอ 4 

 

ท่ีมา: กรมการพัฒนาชุมชนกระทรวงมหาดไทย: (2553)   
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7.  เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ  
 
 ชุลีวรรณ  สมัครพงศ (2548) ศึกษาเรื่อง การตลาดของสินคา OTOP ในจังหวัดสงขลา: 
กรณีศึกษากลุมสินคาหัตถกรรม พบวา กลุมผูผลิตมากกวาครึ่งมีการจัดตั้งกลุมมากกอนที่จะมี
โครงการ OTOP  ซ่ึงในการจัดตั้งกลุมมีวัตถุประสงคเพื่อประกอบเปนอาชีพเสริม สําหรับการผลิต
สินคาสวนใหญทําการผลิต ณ ที่ทําการของกลุมและใหสมาชิกนําไปผลิตที่บานของตนเอง ซ่ึงมีการ
วางแผนการผลิต 2 รูปแบบ คือ ผลิตสินคากอนแลวขาย และรับคําสั่งจากลูกคากอนแลวจึงผลิต ผล
การดําเนินงานดานการตลาดกลุมผูผลิตสวนใหญไมมีผูทําหนาที่การตลาดโดยตรงแตมีประธาน
กลุมที่เปนผูรับผิดชอบทั้งงาน บริหาร และการจัดการดานการตลาดทั้งหมด ซ่ึงกลุมผูผลิตมากกวา
คร่ึงมียอดจําหนายสินคา เฉล่ีย  148,982 บาท / เดือน โดยกลุมเปาหมายสวนใหญเปนขาราชการ
และพนักงานเอกชนและมีการกําหนดรูปแบบสินคาตามคําสั่งซ้ือของลูกคาเปนหลัก โดยทุกกลุมมี
การตรวจสอบ คุณภาพสินคาและไดรับเครื่องหมายรับรองมาตรฐานผลิตภัณฑชุมชน (มผช.) สวน
รูปแบบบรรจุภัณฑกลุมผูผลิตมากกวาครึ่งจะกําหนดตามชนิดและรูปแบบของสินคา 
  ในดานการกําหนดราคา กลุมผูผลิตทุกกลุมกําหนดตามตนทุนบวกกับกําไรที่ตองการ โดย
ชองทางการจัดจําหนายสินคาสวนใหญจะจําหนายใหกับลูกคาในประเทศโดยตรง ณ ที่ทําการของ
กลุม ซ่ึงกลุมผูผลิตมากวาครึ่งมีการทํากิจกรรมเพื่อสงเสริมการตลาด และสวนใหญไดรับคําแนะนํา
เร่ืองกลยุทธทางการตลาดจากสํานักงานพัฒนาชุมชน ในสวนปญหา และอุปสรรคที่มีผลตอการ
ดําเนินงานดานการตลาดของกลุม และควรไดรับการแกไขเรงดวน คือ การขาดแคลนแหลงเงินทุน
และเงินทุนหมุนเวียนในการดําเนินงาน กําลังการผลิตสินคาไมสม่ําเสมอ ขาดความรูและความ
เขาใจในเรื่องการบริหารและการจัดการดานการตลาดที่ชัดเจนขาดตลาดในการจําหนายสินคาที่
แนนอนและชองทางการจัดจําหนายสินคามีนอย บทบาทของหนวยงานภาครัฐ พบวา ครึ่งหนึ่ง
หนวยงานมีวัตถุประสงคในการสนับสนุนการดําเนินงานดานการตลาดของกลุมผูผลิต เพื่อสงเสริม
และพัฒนาสินคาใหมีศักยภาพและเพิ่มชองทางการจําหนาย ซ่ึงหนวยงานสวนใหญใหความ
ชวยเหลือและสนับสนุนดานการจัดหาตลาดเพื่อรองรับสินคา โดยกิจกรรมที่หนวยงานจัดขึ้นเปน
การฝกอบรมทักษะในดานตางๆ และการใหความรูและคําแนะนําเรื่องการจัดการดานการตลาด ซ่ึง
ไดแก การวิเคราะหกลุมลูกคาเปาหมาย และกลยุทธทางการตลาด โดยปญหาและอุปสรรคของกลุม
ผูผลิตที่เจาหนาที่ของหนวยงานประสบจากการเขาไปใหการสนับสนุน คือ คุณภาพสินคาไม
สม่ําเสมอกลุมผูผลิตตั้งราคาสินคาสูงเกินไป ไมมีศูนยกลางในการจําหนายสินคา กลุมผูผลิตสวน
ใหญ ทําการผลิตเปนเพียงอาชีพเสริม และขาดเทคโนโลยีสมัยใหมในการผลิต ซ่ึงปญหาที่กลุม
ประสบอยูสงผลใหกลุมไมสามารถขยายตลาดได  
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 พรรณศิริ  กาญจนะเดชะ (2549) ศึกษาเรื่อง การตลาดผลผลิต OTOP: กรณีศึกษากลุม
ผูผลิตผาทอพื้นเมืองในจังหวัดภาคใตตอนลาง พบวา กระบวนการจัดการกลุมทอผาในจังหวัด
ภาคใตตอนลางเกิดขึ้นจากการที่กลุมสมาชิกทอผาเปนผูบริหารจัดการเองเปนสวนใหญ ทุกกลุม
ส่ังซ้ือวัตถุดิบจากโรงงานและซื้อตอจากกลุมอื่น  ผลิตภัณฑผาทอมือ ไดแก ผาชิ้นยกดอก
เอนกประสงค ผาขาวมา และผาชิ้นปลายทางเอกนประสงค แตละกลุมจะมีลายผาที่ไมตางกันมาก
นัก แตมีการดัดแปลงเพิ่มเติมลายในแตละกลุมทําใหมีชื่อตางๆกัน พบวาลายดอกพิกุลเปนลายที่ขาย
ดทีี่สุดอันดับแรกของกลุม 3 กลุม การใชตราสินคาบนบรรจุภัณฑมีเพียงรอยละ 70 ตราสินคา สวน
ใหญใชชื่อและสัญลักษณของกลุม ไมไดส่ือความหมายของผลิตภัณฑ ยากตอการจดจํา ราคาขายผา
ทอมืออยูในชวง 100 ถึง 200 บาทตอหลา การตั้งราคาขายขึ้นอยูกับความยากงายของลวดลายและ
เวลาท่ีใชในการทอผาแตละลาย การจัดจําหนายสวนใหญจะนําผลผลิตที่ไดไปรวมกับที่ทําการกลุม
ทอผาหรือรานคาชุมชนของกลุม รอยละ 90 นอกจากนั้นจะเปนการสงตอไปจําหนายยังศูนย
จําหนาย OTOP ตาง ๆ และผานพอคา คนกลาง ซ้ือหรือขาย  บานสมาชิกทอผา  
 การสงเสริมการขายโดยการรวมงานนิทรรศการหรืองานแสดงสินคารวมกันรอยละ 50 การ
ขายผานหนวยงานของรัฐ จัดทําเอกสารแนะนําความเปนมาพรอมผลงานที่ไดรับรางวัลเพื่อเพิ่ม
ความนาสนใจในตัวสินคา การใหสวนลดแกพอคาคนกลางและมีการลดราคาหากการซื้อแตละครั้ง
มีปริมาณมากสําหรับลูกคาปลีก ปญหาที่พบมากคือปญหาเรื่องรูปแบบในการดําเนินกิจการแบบ
ดั้งเดิม ขาดความรูดานการบริการการจัดการสมัยใหม ดานการผลิตและการตลาดที่ดีพอ ปญหาที่
พบระดับปานกลางไดแก ไมมีความเชื่อมโยงระหวางอุตสาหกรรมสิ่งทอของไทยในเรื่องวัตถุดิบ
ภายในประเทศตั้งแตตนน้ําถึงปลายน้ํา การตั้งราคาของผลิตภัณฑไมเปนไปตามตนทุนที่แทจริง
เนื่องจากสมาชิกขาดความรูในการคิดตนทุน สินคาไมไดคุณภาพ ขนาด สี และลวดลายไมตรงกับ
ความตองการของลูกคา ตองตัดราคาซื้อหรือขายสินคาที่ผลิตไดมีรูปแบบที่ซํ้าๆ กัน ในแตละกลุม
ทอผา เกิดปญหาสินคาลนตลาด ขาดตราสินคาของตนเอง ไมมีการวางแผนการผลิตของกลุมขาด
การทําตลาดในเชิงรุก ผลิตตามคําสั่งของลูกคา/พอคาคนกลาง รูปแบบของสินคาไมหลากหลาย 
การตัดราคากันเองในกลุม ผลิตสินคาไมทันเวลาสงมอบ สมาชิกไมยอมตัดเงินรายไดจากการขาย
บางสวนเพื่อทําการตลาด 
 
 ชัชชญา  นิลสุวรรณาวุธ  (2550) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกซ้ือผาทอเกาะยอของ
บุคลากรในหนวยงาน ราชการอําเภอเมืองสงขลา จังหวัดสงขลา พบวา ผูซ้ือผาทอเกาะยอสวนใหญ
เปนเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี สถานภาพสมรส ผูซ้ือผาทอเกาะยอสวนใหญเคย
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ซ้ือผาทอจากภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือเนื่องจากมีราคาถูกกวา และนิยมซื้อลายขนาด
เล็ก มีความถี่ในการซื้อผาทอเกาะยอปละ 1 คร้ัง  เพื่อใชตัดเย็บเสื้อผาสวมใสในงานสําคัญและเปน
ชุดทํางานคาใชจายในการซื้อเฉลี่ยคร้ังละ 810.50 บาท ซ่ึงผูซ้ือผาทอเกาะยอเหน็วาราคาผาทอเกาะ
ยอมีความเหมาะสมกับคุณภาพ และใหเหตุผลที่ซ้ือผาทอเกาะยอวาเพราะผาทอเกาะยอมีลวดลายที่
เปนเอกลักษณ เชน ลายคดกริช ลายราชวัตถ นิยมซื้อผาฝาย เพราะสวมใสสบาย นิยมผาทอชนิดยก
ดอก และโทนสีธรรมชาติ โดยเลือกซื้อจากรานคาบริเวณเกาะยอ เนื่องจากสะดวกในการเดินทาง
และราคาถูกกวาท่ีอ่ืน ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อผาทอเกาะยอในระดับมาก ไดแก ปจจัย
ดานผลิตภัณฑ ไดแก ความหลายหลายของลวดลาย ความคงทนของการใชงาน ชนิดของเนื้อผา/
เสนใย และการดูแลรักษางาย ปจจัยดานราคา ไดแก ราคาของผาทอเกาะยอมีราคาของผาทอจาก
แหลงผลิตในภาคใต ปจจัยดานแหลงจําหนาย ไดแก แหลงจําหนายที่สามารถหาซื้อไดสะดวก 
ปจจัยดานการประชาสัมพันธ ไดแก ความเปนสินคา OTOP ของจังหวัดสงขลา และการรณรงคให
ใชผาไทยในสถานที่ราชการตางๆ ความสัมพันธระหวางปจจัยดานสังคมและเศรษฐกิจกับ
พฤติกรรมการซื้อผาทอเกาะยอ พบวา มีเพียงปจจัยสถานการณจางและรายไดที่มีความสัมพันธกับ
ปริมาณการเลือกซ้ือผาทอเกาะยอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ผูซ้ือผาทอเกาะยอ ไดสะทอนปญหา
ดานการซื้อและใชผาทอเกาะยอ เห็นวา ประชาสัมพันธถึงจุดเดนของผาทอเกาะยอยังนอยเกินไป 
สถานที่จําหนายมีนอยหาซื้อยาก และ เห็นวาผูผลิตยังขาดการพัฒนาคิดคนลวดลายใหมๆ  
 
 วิรุณทิพย  จันทรแดง (2551) ศึกษาโครงการวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีสวนรวม กรณีศึกษา : 
แนวทางการประชาสัมพันธผลิตภัณฑผาทอพื้นบานสูผูบริโภค  พบวากลุมสตรีทอผาบานทา
กระจายมีรูปแบบการประชาสัมพันธผลิตภัณฑผาทอพื้นบาน จากอดีตจนถึงปจจุบัน ใชส่ือในการ
ประชาสัมพันธไมแพรหลายนักโดยสรุปไดวามีการใชส่ือบุคคลซึ่งถึงวาเปนสื่อพื้นฐาน ที่ใชกัน
โดยทั่วไป โดยการที่นําผลิตภัณฑไปจําหนายยัง สถานที่ตางๆ ที่มีการจัดงาน หรือการพูดคุยกับ
ผูบริโภคที่มาซื้อผลิตภัณฑ พบวาสามาชิกกลุมสตรีทอผาบานทากระจาย จะเอาใจใสและใหความ
สนใจตอผูบริโภค และใหความรวมมือตอเครือขายวิจัยตางๆ ที่เขาไปศึกษาวิจัย การจัดทําปายที่ทาง
กลุมสตรีทอผาบานทากระจายใชการประชาสัมพันธ   มีส่ือมวลชน ตีพิมพบทความพิเศษใน
หนังสือพิมพตางๆ  ส่ือกิจกรรมพิเศษ เชนการไปรวมแสดงสินคาตามเทศกาลตางๆ ใชส่ือทาง
อินเตอรเน็ต โดยมีขอมูลการแนะนําผาทอของบานทากระจายในเว็บไซตไทยตําบลดอทคอม  หีบ
หอ/ บรรจุภัณฑ กลุมผาทอบานทากระจายไดตะหนักและมีความพยายามที่จะออกแบบบรรจุภัณฑ
ดวยตนเองอยูตลอดเวลา แตมีขอจํากัดในการลงทุน   สําหรับแนวทางการประชาสัมพันธผลิตภัณฑ
ผาทอพื้นบานสูผูบริโภคไดเปนขอสรุป โดยส่ือตางๆ ดังนี้  ส่ือวิทยุกระจายเสียงนําเสนอในรูปแบบ
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การโฆษณาทางสื่อวิทยุกระจายเสียง สารคดีส้ันและการสัมภาษณในรายการ ส่ือโทรทัศนเสนอใน
รูปแบบสารคดีส้ันและขาว ส่ือปาย โดยนําไปวาง ณ จุดที่เดนๆ เชนสี่แยกตางๆ ส่ืออินเตอรเน็ต 
สรางเว็บไซตของกลุมทอผาฯและบรรจุขอมูลในเว็บไซต ไทยตําบลดอทคอม ส่ือแผนพับ ส่ือ
กิจกรรมพิเศษ โดยจัดงานประกวดหรือกิจกรรมเกี่ยวกับผาทอพื้นบาน การจัดตั้งศูนยแสดงสินคา
ภาคใต ณ บริเวณถนนสายหลัก ส่ืออ่ืนๆ เชน การออกแบบบรรจุภัณฑ และออกแบบสัญลักษณใหม
ในการผลิตส่ือการประชาสัมพันธเพื่อเปลี่ยนแปลง สรางการรับรู หรือสรางภาพลักษณที่ดีนั้น
จําเปนตองใชส่ือที่เขาถึงกลุมเปาหมายและใชอยางตอเนื่อง 
 

มณฑา  โกเฮง (2544) ไดศึกษาเรื่องสภาพการผลิตผาทอและการตลาดของศูนยฝกอบรม
การทอผาดวยกี่กระตุก อําเภอปากพลี จังหวัดนครนายก พบวา ในการผลิตเกิดปญหาดานตนทุน 
วัตถุดิบมีราคาสูง กี่และฟมมีคุณภาพต่ํา สมาชิกไมมีเวลาเพียงพอที่จะมาทอผาที่ศูนย สุขภาพไมดี
และยังมีทักษะในการทอผาไมเพียงพอ ในเรื่องการตลาดและปญหาพบวาผูซ้ือผาสวนใหญเปน
ขาราชการที่ตองการผาพื้นสีเขียวและสีมวงเพื่อเปนเครื่องแบบ แลมีปญหาในเรื่องแหลงขายและ
การจัดการขาย สมาชิกลุมทอผาแสดงความคิดเห็นวาการดําเนินงานของศูนยฝกอบรมยังขาดผูนํา
กลุมที่จริงใจ เขมแข็งและเสียสละ ขาดระบบการเงินการบัญชีที่มีประสิทธิภาพ ศูนยควรทําหนาที่
ตอไปการจัดฝกอบรม การขายผลิตภัณฑที่ผลิตโดยสมาชิก ลดตนทุนการผลิต หาลวดลายผาและสี
ที่เปนเอกลักษณผาไทยพวน อําเภอปากพลี และ มีความคิดเห็นตอคุณภาพผาทอมือวาอยูในระดับ
ปานกลางถึงดี ในเรื่องความทนทาน ความคงทนของสี การดูแลรักษางายและราคาที่เหมาะสม ผูซ้ือ
ตองการผาที่มีลวดลายตางๆ ผาที่ทอจากเสนดายชนิดอื่น เชน ไหม หรือฝายใหเลือกซื้อ สมุด
ตัวอยางใหเลือกผา และตองการใหมีสถานที่ที่ซ้ือผามากขึ้นและสะดวกขึ้น 

 
 วรรณา  ประยุกตวงศ และ อัมพร  ศรประสิทธิ์ (2547)ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการใชผาทอ

พื้นบานภาคใต : กรณีศึกษาในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูที่เคย
ใสผาทอพื้นบานภาคใต สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในภาคใต และทํางานในสวนราชการ เคยใชผาทอ
พื้นบานภาคใตจากแหลงทอผาที่ตําบลเกาะยอ จังหวัดสงขลามากที่สุด ดวยความเปนเอกลักษณเปน
เหตุผลสําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อผาทอพื้นบานอยูในอันดับตนๆ ใหเหตุผลวา เมื่อสวมใส
ผาทอจะทําใหมีความรูสึกภูมิใจที่ไดใชของไทยและอนุรักษผาไทย แลวมีสวนชวยชาวบานผูผลิต
ดวย แมวาความพึงพอใจจากการใชอยูในระดับปานกลางแตก็ยังพบปญหาจากการใชผาทอ เชน ซัก
แลวสีตก และเมื่อตัดเย็บเปนเสื้อผาแลวตะเข็บแยก ส่ิงเหลานี้เปนปจจัยในการพิจารณาเลือกใชผา
ทอ และยังใหขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งนี้วา ผาทอพื้นบานภาคใตเปนผลิตภัณฑที่แตกตางจาก
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ผลิตภัณฑทั่วไปคือเปนผลิตภัณฑหัตถกรรมหรืองานฝมือจากชุมชนทองถ่ิน ไมใชผลิตภัณฑที่มา
จากโรงงานอุตสาหกรรม ผูผลิตหรือชางทอผาพื้นบานซึ่งมีกําลังการผลิตในระดับครัวเรือนเทานั้น
และไมไดมีความสามารถวางแผนการตลาดไดเหมือนกับผูผลิตในกลุมอุตสาหกรรม แตการได
ตระหนักรูในเรื่องพฤติกรรมการใชผาทอจะชวยทกใหชางทอผาเกิดความสนใจและริเร่ิมคิด
วางแผนกอนเริ่มการทอผา ดังนั้นชางทอผาและเจาหนาที่ภาครัฐหรือองคกรเอกชนที่สงเสริมให
ชาวบานทําอาชีพเสริมจึงควรตะหนักวาผาทอพื้นบานที่ทอขึ้นมาแตละผืนนั้นสอดคลองกับความ
เหมาะสมกับลักษณะผูใชหรือไม ความหลากหลายของผลิตภัณฑเพื่อใหสามารถนําไปใชประโยชน
ไดหลายรูปแบบ แหลงจําหนายผาทอพื้นที่มีความสะดวกตอการซื้อหาของผูบริโภค และคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ ลวดลายที่เปนเอกลักษณ และการดูแลรักษา สีสันตามความเหมาะสมของผูบริโภค  

 
ธัชพล  เลิศพิริยกมล (2547) ไดศึกษาเรื่อง การพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในธุรกิจ SMEs และ 

OTOP ซ่ึงพบวา จุดแข็งของธุรกิจที่มีการดําเนินการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนตลาดที่
กวาง สามารถขยายฐานการตลาดได ใชเงินลงทุนนอย ทําธุรกรรมไดตลอดเวลา และจากการ
สนับสนุนของหนวยงานภาครัฐที่มีตอธุรกิจ SMEs และ OTOP ทําใหผูประกอบการรายเล็ก 
สามารถทําการคาไดเทียบเทากับรายใหญ โดยการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเขามาชวย ใน
ดานของโอกาส พบวาการทําธุรกิจทางพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเปนการเพิ่มชองทางการตลาด ชวย
เพิ่มขีดความสามารถและศักยภาพทางธุรกิจ ทําใหผูประกอบการธุรกิจไดเรียนรูการดําเนินธุรกิจ
รูปแบบใหม ที่ปจจุบันกําลังไดรับความสนใจเพิ่มมากขึ้น  และพบจุดออนวา ในการดําเนินการ
ทางดานกฎหมายโดยรวมยังครอบคลุมไมทั่วถึงทั้งในดานการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส การ
คุมครอบลิขสิทธ์ิและทรัพยสินทางปญญา การประชาสัมพันธจากภาครัฐที่ยังนอย และการขาด
พื้นฐานทางดานภาษาในการใชงาน ในดานอุปสรรคพบวาธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนิกสตองพึ่งพา
เครือขายการสื่อสาร เนื่องจากความกาวหนาของระบบสื่อสารและเทคโนโลยียังไมทั่วถึง ทั้งดาน
ความปลอดภัยในการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส คุณภาพของสินคา การจัดสง และวัฒนธรรม
และนิสัยของคนไทยที่ยังไม เอื้ออํานวยตอธุรกิจแบบใหม  โดยการคาผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสนี้จะประสบความสําเร็จไดเพียงใด ขึ้นอยูกับความรูความสามารถทางดานการทํา
ตลาด ความรูดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และตัวผูประกอบการเอง รวมไปถึงการไดรับการ
สนับสนุนจากหนวยงานที่เกี่ยวของอยางเหมาะสมดวย  

 
 



 

 

48

ประภาพร  แสงทอง (2551)  ไดศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาทางการตลาด สําหรับ
ผลิตภัณฑชุมชน : กรณีศึกษาวิสาหกิจแมบานเกษตรกรทอผาเกาะยอ ตําบลเกาะยอ อําเภอเมือง 
จังหวัดสงขลา พบวา สภาพปจจุบันของการดําเนินงานของวิสาหกิจ ฯ ซ่ึงมารวมตัวกัน เปน
วิสาหกิจชุมชนผาทอเกาะยอ และจัดจําหนายผลิตภัณฑ แตพบปญหาสําคัญที่พบคือ ฉลาก ตรา
สินคา และบรรจุภัณฑ โดยที่ฉลากมีรูปแบบเปนสติกเกอร ไมสามารถแสดงถึงรายละเอียดขอมูล 
สวนประกอบ และวิธีการใชผลิตภัณฑไดครบถวน รวมทั้งไมมีความโดเดน นอกจากนั้นตราสินคา
ไมมีจุดเดน ไมสามารถแสดงความเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑไดชัดเจน และมีการนําบรรจุภัณฑ
มาใชนอยมาก โดยบรรจุสินคาในถุงพลาสติกใส หรือถุงกอบแก็บ เนื่องจากกลองกระดาษที
คาใชจายในการผลิตสูงมาก จึงไมมีการนํามาใชในการสงมอบใหลูกคา สําหรับผลิตภัณฑที่ไดรับ
ความนิยมมากที่สุด คือ ผาทอเกาะยอเปนผืน รองลงมาคือ ผลิตภัณฑแปรรูปจากผาทอเกาะยอ 
แนวทางพัฒนาทางการตลาด สําหรับผลิตภัณฑผาทอเกาะยอของวิสาหกิจ ฯ คือ ควรมีการปรับปรุง
พัฒนา ตราสินคา ฉลาก และบรรจุภัณฑ ใหมีลักษณะที่เหมาะสม ดีขึ้นเพื่อสงผลใหผลิตภัณฑมี
ลักษณะนาสนใจ และเดนสะดุดตาเพิ่มขึ้น สามารถสรางมูลคาเพิ่มใหกับผลิตภัณฑ ซ่ึงตราสินคา 
ฉลากบรรจุภัณฑ ท่ีสวยงาม ทําใหผูบริโภคเห็นผลิตภัณฑแลว เกิดความอยากซื้อ ตัดสินใจซื้อ และ
กลับมาซื้อซํ้าสําหรับตัวผลิตภัณฑก็เชนกัน วิสาหกิจ ฯ ควรตระหนัก ในการดําเนินการผลิต เพื่อได
ผลิตภัณฑมีลักษณะสวยงาม ตามกระแสความนิยม ขณะปจจุบันมากที่สุด เพื่อใหมีการตอบรับจาก
ลูกคาเพิ่มขึ้น 
 จากขอมูลขางตนและจากการศึกษาที่เกี่ยวของ จะเห็นวา ควรจะมีการศึกษาและสงเสริม
การผลิตและการจัดจําหนายผลิตภัณฑพื้นเมืองตาง ๆ ที่ชุมชนเปนผูผลิต ซ่ึงผลิตภัณฑผาทอเกาะยอ 
จําเปนตองอาศัยการสงเสริมในดานการผลิต สงเสริมดานการจัดจําหนายผลิตภัณฑ โดยการศึกษา
รูปแบบชองทางการจัดจําหนายวิธีตางๆ โดยการรวมมือของชุมชนมีสวนรวมดวย เพื่อเปนการขยาย
ตลาดของผลิตภัณฑผาทอเกาะยอใหกวางขึ้นและมีประสิทธิภาพ และเปนการเพิ่มรายไดใหกลับ
ผูผลิตในชุมชนไดเปนอยางดี  

 


