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บทคัดย่อ  
การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาสภาพปัญหาและส่วนประสมการตลาดในปัจจุบันของผ้าทอลานข่อย (2) ศึกษา

ความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ผ้าทอลานข่อย และ (3) พัฒนากลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาดของผลิตภัณฑ์ผ้าทอลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง ด้วยวิธีการแบบผสมผสานระหว่างวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ 
ซ่ึงเก็บข้อมูลโดยใช้วิธีการสัมภาษณ์และสนทนากับสมาชิกกลุ่มผ้าทอนิคมลานข่อย จ านวน 10 คน และการวิจัยเชิงปริมาณ 
เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามกับนักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวในต าบลลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง  จ านวน 384 คน 
ด้วยการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยบังเอิญ  

ผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ยังขาดการพัฒนาหรือการเพิ่มมูลค่า ด้านราคา ไม่สามารถขึ้นราคาผลิตภัณฑ์ได้ ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย ขาดการจ าหน่ายผ่านช่องทางที่ทันสมัย เช่น สื่ออินเทอร์เน็ตต่าง ๆ และด้านการส่งเสริมการตลาด ขาด
กิจกรรมที่สร้างประสบการณ์ร่วมกับกลุ่มลูกค้า ประกอบกับนักท่องเที่ยวต้องการผลิตภัณฑ์จากผ้าทอลานข่อยประเภทกระเป๋า 
3 แบบ คือ กระเป๋าผ้าใส่ของ กระเป๋าแฟชั่น และกระเป๋าสตางค์ ซ่ึงสามารถยอมรับราคาได้ 301-400 บาท ช่องทางสะดวกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ คือ ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ และเพิ่มกิจกรรมให้ร่วมสร้างประสบการณ์กับผลิตภัณฑ์ ดังน้ันจึงต้องพัฒนากลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดด้านต่าง ๆ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ การร่วมมือกับเครือข่ายพัฒนาทักษะการ
พัฒนาผลิตภัณฑ์) ด้านราคา (กลยุทธ์การตั้งราคาสูง และกลยุทธ์การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์)  ด้านช่องทางการจ าหน่าย  
(กลยุทธ์เพิ่มช่องทางออนไลน์สร้างรายได้) และด้านการส่งเสริมการตลาด (กลยุทธ์สร้างประสบการณ์ร่วมโดยกิจกรรมนุ่งผ้าทอ
สไตล์ลานข่อย) ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย ควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอ่ืนที่นักท่องเที่ยวมีความต้องการแต่ยังไม่ได้
ด าเนินการในการวิจัยครั้งน้ี เช่น กระเป๋าดินสอ พวงกุญแจ เนคไท นอกจากน้ีสมาชิกกลุ่มผ้าทอนิคมลานข่อย ควรฝึกทักษะใน
การพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ผลิตภัณฑ์มีมาตรฐานมากยิ่งขึ้น 

 

ค าส าคัญ: กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด ผ้าทอลานข่อย ผลิตภัณฑ์จากผ้าทอลานข่อย 

ผลการวิจัย พบว่า ผลิตภัณฑ์ยังขาดการพัฒนาหรือการเพิ่มมูลค่า ด้านราคา ไม่สามารถขึ้นราคาผลิตภัณฑ์ได้ ด้าน
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Abstract  
The objectives of this research were to (1) investigate the current problems and marketing mix of 

Lan Koi Weaving Group, (2) find out tourists' needs of Lan Koi Weaving Group's marketing mix, and  
(3) develop the group's marketing mix strategies in Lan Koi Subdistrict, Pa-Phayom District, Phatthalung 
Province. The qualitative research which was done by interview and focus group with the members of Lan 
Koi Weaving Group 10 people as well as the quantitative research that was completed by a tourists' 
questionnaire 384 people, selected by accidental sampling, set for data collection inside Lan Koi 
Subdistrict, Pa-Phayom District, Phatthalung Province were mixed for this study. The research results of the 
first research objective revealed that the lack of the development and value added for the products were 
found, and the prices of the products cannot be increased. In addition, there was a problem on the 
modern channels of distribution such as online media, as well as for the marketing promotion, the 
activities for customers' participation were lacked. In terms of the second objective, it was found that the 
tourists in Lan Koi Subdistrict, Pa-Phayom District, Phatthalung Province preferred three kinds of bags, 
namely bags for carrying things, fashionable handbags and wallets. Customers can accept a price 301-400 
Baht, channels of distribution such as social media and create an activity for the best customer 
experience. According to the final objective, the results showed that the group's marketing mix strategies: 
the new product development strategy and the collaboration with the product development network, the 
high pricing and price acceptance strategy, online channel strategy and the strategy of experience by 
wearing Lan Koi have been developed. It is recommended for the further research that the products such 
as pencil cases, key chains, and neckties which meet the tourists' needs should be developed. Moreover, 
the members of the group should sharpen their skills in order to continuously develop the more 
standardized products. 
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บทน า  
ปัจจุบันการท่องเที่ยวในหลายจังหวัดของประเทศ

ไทย มีหลากหลายรูปแบบมากยิ่งขึ้น หน่ึงในการท่องเที่ยว 
ที่ได้รับความนิยม คือ การท่องเที่ยวชุมชน ซ่ึงเป็นจุดเปลี่ยน
ของการท่องเที่ ย วและ เป็นทางเลื อกให ม่ ( Manager 
Online, 2008) โดยจังหวัดพัทลุงมีโครงการพัฒนา
ศักยภาพด้านการท่องเที่ยวเชื่อมโยงเครือข่ายชุมชน
ท่องเที่ยวจังหวัดพัทลุง (Phatthalung Provincial Office, 
2015) โดยแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมมาก คือ ต าบล
ลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม ซ่ึงมีกิจกรรมล่องแก่งเป็น
จุดเด่นด้านการท่องเที่ยว (Sator4U_team, 2014) มี
นักท่องเที่ยวจ านวนมากเข้ามาล่องแก่ง โดยเฉพาะช่วง
วันหยุดเทศกาลต่าง ๆ เช่น เทศกาลปีใหม่เม่ือต้นปี 2558 
ในแต่ละวันมีนักท่องเที่ยวท้ังชาวไทยและชาวต่างประเทศ
ประมาณ 12,000 คน (ASTV Manager Online, 2015) 
นอกจากแหล่งท่องเที่ยวตามธรรมชาติแล้ว ยังมีผลิตภัณฑ์ที่
มีคุณภาพและมีชื่อเสียงของแต่ละกลุ่มจ าหน่ายด้วย ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ผ้าทอ ผลิตภัณฑ์งานไม้กลึง ผลิตภัณฑ์เครื่องแกง 

ผลิตภัณฑ์ตัวหนังตะลุง และผลิตภัณฑ์สมุนไพร โดยเฉพาะ
กลุ่มผ้าทอเป็นกลุ่มที่ มีชื่อเสียงเน่ืองจากผ้าทอลายดอก
พะยอมเคยได้รับรางวัลชนะเลิศอันดับ 1 ประเภทผ้าฝ้าย
ของภาคใต้ ซ่ึงอยู่ในระดับ 4 ดาว จากการคัดสรรสุดยอด
หน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ของปี 2546 ปัจจุบันมีทั้งผ้าทอ
ลายยกดอก 18 ลาย และผ้าขาวม้า จ าหน่ายให้กับกลุ่ม
ลูกค้าในพื้นที่และนอกพื้นที่ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นข้าราชการ 
ที่ซ้ือผ้าไปตัดชุดท างาน (Seangrueangrot, Sittichot, 
Thongsrichan, Thongchay, Kedwan & 
Thangsrichan, 2016)  

จากการที่ต าบลลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัด
พัทลุง เป็นพื้นที่ท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยม ท าให้มีความ
น่าสนใจในการพัฒนาให้เป็นแหล่งท่องเที่ยวโดยชุมชนที่มี
ศักยภาพได้ ปัจจุบันมีการท าวิจัยร่วมกับหน่วยงานในพื้นที่
เพื่อพัฒนาเส้นทางการท่องเที่ยวโดยชุมชน (Pattano & 
Sawong, 2012) ซ่ึงอยู่ในระหว่างการด าเนินงานให้เกิดขึ้น
อย่างเป็นรูปธรรมเพื่อให้สอดคล้องกับโครงการพัฒนาการ
ท่องเที่ยวของจังหวัดพัทลุง แต่อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์ของ

ที่ซื้อผ้าไปตัดชุดทำ�งาน (Seangrueangrot, Sittichot, 
Thongsrichan, Thongchay, Kedwan & Thangsrichan, 
2016)

Subdistrict, Pa-Phayom District, Phatthalung Provincewere mixed for this study. The results of the first 
research objective revealed that the lack of the development and value added for the products were found, 
and the prices of the products cannot be increased. In addition, there was a problem on the modern 
channels of distribution such as online media, as well as for the marketing promotion, the activities for 
customers' participation were lacked. In terms of the second objective, it was found that the tourists in 
Lan Koi Subdistrict, Pa-Phayom District, Phatthalung Province preferred three kinds of bags, namely bags for 
carrying things, fashionable handbags and wallets. Customers can accept a price 301-400 Baht, channels 
of distribution such as social media and create an activity for the best customer experience. According 
to the final objective, the results showed that the group's marketing mix strategies: the new product 
development strategy and the collaboration with the product development network, the high pricing 
and price acceptance strategy, online channel strategy and the strategy of experience by wearing 
Lan Koi have been developed. It is recommended for the further research that the products such 
as pencil cases, key chains, and neckties which meet the tourists' needs should be developed. 
Moreover, the members of the group should sharpen their skills in order to continuously develop 
the more standardized products.
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ชุมชนยังมีความจ าเป็นต้องพัฒนาให้สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้ากลุ่มนักท่องเที่ยว โดยเฉพาะกลุ่มผ้า
ทอนิคมลานข่อยเน่ืองจากปัจจุบันผลิตภัณฑ์ที่ขายเป็นผ้า
ทอให้ลูกค้าน าไปตัดเย็บเป็นชุดท างาน มีกลุ่มลูกค้าเฉพาะ
ในพื้นที่ และกลุ่มข้าราชการ แต่ยังไม่ได้มีการพัฒนาต่อยอด
หรือเพิ่มมูลค่าเป็นผลิตภัณฑ์ในรูปแบบอ่ืน ๆ ที่เหมาะสม
กับนักท่องเที่ยว ประกอบกับทางกลุ่มมีเศษผ้าทอที่เหลือใช้
ซ่ึงเกิดจากการตัดผ้า หรือผ้าทอที่ไม่สามารถจ าหน่ายเป็นผ้า
ทอแบบเต็มผืนได้ แต่สามารถน ามาเพิ่มมูลค่าเป็นผลิตภัณฑ์
อ่ืนได้ เช่น ผลิตภัณฑ์กระเป๋า พวงกุญแจ ส าหรับเป็นของ
ฝากจากการท่องเที่ยว  

ในอนาคตชุมชนจ าเป็นต้องมีความพร้อมรับมือการ
เป็นพื้นที่ท่องเที่ยว ดังน้ัน การวิเคราะห์สถานการณ์ทาง
การตลาดจะท าให้กลุ่มผ้าทอทราบสภาวะการแข่งขันและ
กลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน การวิเคราะห์ส่วนประสมการตลาดจะ
ท าให้ทราบศักยภาพผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ้าทอ การก าหนด
ทางเลือกเชิงกลยุทธ์ที่มาจากการวิเคราะห์ SWOT ท าให้
กลุ่มผ้าทอมีกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการพัฒนากลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาด ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีบทบาท
ส าคัญในการพัฒนากลุ่มผ้าทอให้มีศักยภาพมากขึ้นเพื่อให้
สามารถด าเนินการในสภาพแวดล้อมทางการท่องเที่ยวที่
เปลี่ยนแปลงไปได้ 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาสภาพปัญหาและส่วนประสมการตลาด

ในปัจจุบันของผ้าทอลานข่อย ต าบลลานข่อย อ าเภอ 
ป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 

2. เพื่อศึกษาความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
ส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ผ้าทอลานข่อย ต าบล
ลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 

3. เพื่อพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของ
ผลิตภัณฑ์ผ้าทอลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 

 

วิธีการวิจัย 
การวิจัยครั้งน้ี ใช้กระบวนการผสมผสานวิธีวิจัย 

(Mixed Methods) ผสมผสานในระดับกลยุทธ์ท้ังการวิจัย
เชิงคุณภาพ และเชิงปริมาณเพ่ือสนับสนุนซ่ึงกันและกัน 
โดยใช้รูปแบบน า-แบบรอง (Dominant-Less Dominant 
Design) ด าเนินการด้วยวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพเป็นหลัก 
ตามด้วยวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Exploratory Design) 
(Traimongkolkul & Chatraphorn, 2012) ซ่ึงมี
รายละเอียด ดังน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูล คือ สมาชิกกลุ่มทอ

ผ้านิคมลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง จ านวน 
10 คน โดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง ด้วยวิธีการเลือก
ความมีชื่อเสียงเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกของกลุ่มผ้าทอนิคม
ลานข่อย ซ่ึงเป็นจุดสนใจหลักของการวิจัย 

1.2 การวิจัยเชิงปริมาณ ประชากร คือ นักท่องเที่ยว
ที่มาท่องเที่ยว ในต าบลลานข่อย อ าเภอป่าพะยอม จังหวัด
พัทลุ ง  ซ่ึ ง ไ ม่ ท ร าบขนาดของปร ะชากร ท่ี แ น่นอน 
กลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวในต าบลลานข่อย อ าเภอป่า
พะยอม จังหวัดพัทลุง จ านวน 384 คน มาจากการใช้
วิธีการก าหนดขนาดตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร
ที่แน่นอนโดยใช้สูตรของ Cochran (Yotongyos & 
Sawadisan, 2011) ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่
อาศัยความน่าจะเป็น โดยการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยบังเอิญ 
(National Statistical Office, n.d.) 
2. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล และเครื่องมือในการวิจัย  

การวิจัยเชิงคุณภาพ เก็บข้อมูลด้วยวิธีการสังเกตการณ์
แบบมีส่วนร่วม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลุ่มกับ
สมาชิกในกลุ่มผ้าทอนิคมลานข่อยจ านวน 10 คน โดยใช้
เทคนิคการวิจัยแบบมีส่วนร่วม (PAR) ด้วยการสังเกตแบบมี
ส่วนร่วมพร้ อมกับการสัมภาษณ์แบบมีแนวทาง เป็น
ตัวก าหนด (Yoddumnern & Tanghontip, 2009) ใน
ประเด็นเก่ียวกับสภาพปัญหาและ กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของก ลุ่มทอผ้ า นิ คมลานข่ อย ในปั จ จุบั น 
ประกอบด้วย สถานการณ์ของการท่องเที่ยวในพื้นที่ 
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่เข้ามาซ้ือผลิตภัณฑ์ผ้าทอ กลุ่ม
ลูกค้าหลัก รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการ
จ าหน่ายสินค้า การส่งเสริมการตลาด แนวทางในการเพิ่ม
มูลค่าผลิตภัณฑ์ โดยบันทึกเทปในการสนทนากลุ่ม  

การศึกษาเชิงปริมาณ รวบรวมข้อมูลโดยการใช้
แบบสอบถาม ซ่ึงตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือด้านความ
ตรงเชิงเน้ือหาโดยผู้เชี่ยวชาญ 3 คน เพื่อพิจารณาหาค่า
ความสอดคล้อง ( IOC)  คัด เลือกข้อที่ มี ค่ าดัช นีความ
สอดคล้องตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป และด้านความเที่ยง ใช้วิธีการ
ทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างนักท่องเที่ยวจ านวน 30 ชุด จากน้ัน
น ามาหาค่าความเชื่อม่ันด้วยวิธีการของครอนบาค ซ่ึงต้องมี
ค่ามากกว่า 0.70 จึงจะยอมรับ (Ketsang, 2016) เก็บ
ข้อมูลนักท่องเที่ยวในพื้นที่ต าบลลานข่อย จ านวน 384 ชุด 
ซ่ึงประกอบไปด้วย 2 ส่วน คือ ข้อมูลทั่วไป และ ความ
ต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์จากผ้าทอลานข่อย 
  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 1.1	 การวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูล คือ สมาชิก
กลุ่มทอผ้านิคมลานข่อย อำ�เภอป่าพะยอม จังหวัดพัทลุง 
จำ�นวน 10 คนโดยใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง ด้วยวิธีการ
เลือกความมีชื่อเสียงเพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกของกลุ่มผ้าทอ   
นิคมลานข่อย ซึ่งเป็นจุดสนใจหลักของการวิจัย
	 1.2	 การวจิยัเชิงปริมาณ ประชากรคือ นกัทอ่งเทีย่ว
ที่มาท่องเท่ียวในตำ�บลลานข่อย อำ�เภอป่าพะยอม จังหวัด
พัทลงุ ซ่ึงไมท่ราบขนาดของประชากรทีแ่นน่อน กลุม่ตวัอยา่ง 
คือ นักท่องเที่ยวในตำ�บลลานข่อย อำ�เภอป่าพะยอม จังหวัด
พัทลุง จำ�นวน 384 คน มาจากการใช้วิธีการกำ�หนดขนาด
ตัวอย่างแบบไม่ทราบจำ�นวนประชากรที่แน่นอนโดยใช้สูตร
ของ Cochran (Yotongyos & Sawadisan, 2011) ใช้วิธี  
การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็นโดยการ
เลอืกกลุ่มตวัอยา่งโดยบังเอญิ (National Statistical Office, 
n.d.)
2. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล และเครื่องมือในการวิจัย 
	 การวจิยัเชงิคณุภาพ เกบ็ขอ้มลูดว้ยวธิกีารสงัเกตการณ์
แบบมีส่วนร่วม การสัมภาษณ์ และการสนทนากลุ่มกับ
สมาชิกในกลุ่มผ้าทอนิคมลานข่อยจำ�นวน 10 คน โดยใช้
เทคนิคการวิจัยแบบมีส่วนร่วม (PAR) ด้วยการสังเกตแบบมี
ส่วนร่วมพร้อมกับการสัมภาษณ์แบบมีแนวทางเป็นตัว
กำ�หนด (Yoddumnern & Tanghontip, 2009) ใน
ประเด็นเกี่ยวกับสภาพปัญหาและกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มทอผ้านิคมลานข่อยในปัจจุบัน ประกอบ
ด้วย สถานการณ์ของการท่องเที่ยวในพื้นที่ พฤติกรรมนัก
ทอ่งเทีย่วทีเ่ข้ามาซือ้ผลติภณัฑ์ผา้ทอ กลุม่ลกูคา้หลัก รูปแบบ
ของผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจำ�หน่ายสินค้า การส่งเสริม
การตลาด แนวทางในการเพิม่มลูคา่ผลติภณัฑ์ โดยบนัทกึเทป
ในการสนทนากลุ่ม 
	 การศึกษาเชิงปริมาณ รวบรวมข้อมูลโดยการใช้
แบบสอบถามซึ่งตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือด้านความ
ตรงเชิงเนื้อหาโดยผู้เชี่ยวชาญ 3 คน เพื่อพิจารณาหาค่าความ
สอดคล้อง (IOC) คัดเลือกข้อที่มีค่าดัชนีความสอดคล้อง
ตั้งแต่ 0.50 ขึ้นไป และด้านความเที่ยง ใช้วิธีการทดสอบกับ
กลุ่มตัวอย่างนักท่องเท่ียวจำ�นวน 30 ชุด จากนั้นนำ�มาหา
ค่าความเชื่อม่ันด้วยวิธีการของครอนบาคซึ่งต้องมีค่ามาก
กว่า 0.70 จึงจะยอมรับ (Ketsang, 2016) เก็บข้อมูลนัก
ทอ่งเทีย่วในพืน้ทีต่ำ�บลลานขอ่ย จำ�นวน 384 ชดุ ซึง่ประกอบ
ไปดว้ย 2 สว่น คอื ขอ้มลูทัว่ไป และ ความตอ้งการซือ้ผลติภณัฑ์
จากผ้าทอลานข่อย
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3. การวิเคราะห์ข้อมูล  
การวิเคราะห์ข้อมูลแยกตามวัตถุประสงค์ ดังน้ี 

1. ใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพซ่ึงสามารถแบ่ง
ได้เป็น 3 ขั้นตอนส าคัญ ได้แก่ (1) การจัดระเบียบข้อมูล  
(2) การก าหนดรหัสข้อมูล (3) การสร้างบทสรุป จากน้ันน า
ข้อมูลที่ได้มาเขียนรายงานการวิจัยด้วยการวิเคราะห์เน้ือหา
สาระอย่างเป็นระบบ (Yoddumnern & Tanghontip, 
2009)  

2. วิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณโดยใช้สถิติพื้นฐานใน
การวิเคราะห์เพื่อหาค่าความถี่และค่าร้อยละพร้อมทั้งใช้
ผลการวิจัยจากวัตถุประสงค์ที่ 1 และ 2 วิเคราะห์
สภาพแวดล้อมของกลุ่มผ้าทอนิคมลานข่อย ทั้งภายในและ
ภายนอกโดยการวิเคราะห์ SWOT และจัดท าทางเลือก
เชิงกลยุทธ์ (TOWS Matrix) น าเสนอในการเขียนรายงาน
การวิจัย เพื่อให้สามารถเลือกใช้กลยุทธ์ได้อย่างเหมาะสม 

3. น าผลการวิเคราะห์ที่ ได้จากวัตถุประสงค์ที่ 1 
และ 2 ปรึกษาร่วมกับสมาชิกกลุ่มผ้าทอ และวิทยากร
ผู้เชี่ยวชาญในการตัดเย็บผลิตภัณฑ์ผ้าอีกครั้ง หลังจากน้ัน
พัฒนาส่วนประสมการตลาดผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ้าทอลาน
ข่อย ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการขาย 

 

ผลการวิจัย 
1. จากการสนทนากลุ่มกับสมาชิกกลุ่มทอผ้าลาน

ข่อยเพื่อรับทราบปัญหาและความต้องการที่แท้จริงและ
ร่วมกันหาแนวทางแก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการ 
พบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจุบันทางกลุ่มมีผลิตภัณฑ์ผ้าทอที่
จ าหน่ายให้กับกลุ่มข้าราชการเป็นส่วนใหญ่เพื่อน าไปตัดเป็น

ชุดต่าง ๆ ทั้งผู้หญิงและผู้ชาย แต่ผลิตภัณฑ์ผ้าทอลานข่อย
ยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่ม
นักท่องเที่ยว ประกอบกับมีเศษผ้าที่เหลือใช้ ซ่ึงสามารถ
น ามาเพิ่มมูลค่าเป็นผลิตภัณฑ์ส าหรับนักท่องเที่ยวได้  

ด้านราคา ผ้าทอลายยกดอกราคา 250 บาทต่อหลา 
และผ้าขาวม้า 150 บาทต่อหลา ขายราคาน้ีมานานตั้งแต่
เริ่ม ก่อตั้ งกลุ่ม ปัจจุบันต้นทุนต่าง ๆ สูงมากขึ้น เช่น 
เส้นด้ายราคาสูงขึ้น แต่ยังคงขายราคาเดิมเน่ืองจากลูกค้า
ยอมรับราคาน้ีแล้ว ท าให้ได้รับก าไรไม่มากเท่าที่ควร  

ด้านช่องทางการจ าหน่าย ลูกค้าสามารถซ้ือได้ที่
กลุ่มผ้าทอ เทสโก้โลตัสพัทลุง และใช้โทรศัพท์สั่งซ้ือ ซ่ึงเป็น
ช่องทางหลักในการจ าหน่ายสินค้า อย่างไรก็ตามในปัจจุบัน
การขายผลิตภัณฑ์ในเว็บไซต์หรือสื่อสังคมออนไลน์ เป็นท่ี
นิยมมากขึ้น แต่สมาชิกในกลุ่มยังขาดความรู้ ความสามารถ
ในการจ าหน่ายผ่านช่องทางเหล่าน้ี จึงมีความจ าเป็นอย่าง
ยิ่งที่จะต้องพัฒนาความรู้ความสามารถของสมาชิกกลุ่มผ้า
ทอลานข่อย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจุบันทางกลุ่มผ้าทอไม่
มีการส่งเสริมการตลาดที่เป็นแบบแผน มีเพียงสื่อโฆษณา
ผ่านแผ่นพับที่ทางหน่วยงานอ่ืน ๆ สนับสนุน และกิจกรรม
ทอผ้าให้ผู้ที่เข้ามาเยี่ยมชมดูลักษณะของการทอผ้าซ่ึงเป็น
กิจกรรมที่น่าสนใจ และเหมาะกับกลุ่มนักท่องเที่ยวหรือ
กลุ่มนักทัศนศึกษาที่มาเป็นกลุ่มเพื่อมาเรียนรู้ แต่ยังขาดการ
สร้างประสบการณ์ร่วมให้ เ กิดขึ้นโดยเฉพาะกับกลุ่ม
นักท่องเที่ยว  

2. ความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีต่อผลิตภัณฑ์
ผ้าทอลานข่อย พบว่า  

 

ผลิตภัณฑ์จากผ้าทอทีน่ักท่องเที่ยวต้องการ 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

รูปที่ 1 ผลิตภัณฑ์จากผ้าทอที่นักท่องเที่ยวต้องการ (ร้อยละ) 
  

ยอมรับราคานี้แล้ว ทำ�ให้ได้กำ�ไรไม่มากเท่าที่ควร 
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 จาก รู ป ที่  1  พ บ ว่ า  ผ ลิ ต ภั ณฑ์ จ าก ผ้ า ทอ ที่
นักท่องเที่ยวต้องการเรียงล าดับตามจ านวนการถูกเลือกมาก
ไปหาน้อย คือ กระเป๋าผ้าใส่ของ ร้อยละ 10.71 กระเป๋า

สตางค์ ร้อยละ 9.78 กระเป๋าถือแฟชั่น ร้อยละ 9.65 และ
ผ้ารองแก้ว น้อยที่สุดร้อยละ 3.41 

 

ราคาผลิตภัณฑ์ที่สามารถยอมรับได้ 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 

รูปที่ 2 ราคาผลิตภัณฑ์ที่นักท่องเที่ยวยอมรับ  
 

 จากรูปที่ 2 พบว่า ราคาผลิตภัณฑ์ที่ยอมรับได้ คือ 
301- 400 บาท ร้อยละ 33.16 ราคา 251-300 บาท ร้อยละ 
25.71 ราคา151-200 บาท ร้อยละ 17.22 ราคา 201-250 

บาท ร้อยละ 14.40 ราคา 101-150 ร้อยละ 7.20 ราคา 50-
100 บาท ร้อยละ 1.54 และราคา 401 บาทขึ้นไป ร้อยละ 
0.77 

 

ช่องทางที่สะดวกในการซื้อผลิตภัณฑ ์
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

รูปที่ 3 ช่องทางที่สะดวกในการซ้ือผลิตภัณฑ์  
 

จากรูปที่ 3 พบว่า นักท่องเที่ยวเลือกช่องทางในการ
ซ้ือสินค้ามากที่สุด คือ สั่งซ้ือผ่านสื่อสังคมออนไลน์ ร้อยละ 
45.64 รองลงมาคือ สั่งซ้ือผ่านเว็บไซต์ ร้อยละ 35.13 
สั่งซ้ือผ่านโทรศัพท์ ร้อยละ 9.74 และกลับมาซ้ือ ที่กลุ่มผ้า
ทอ ร้อยละ 8.46  

 
 
 
 
 
 
 

การส่งเสริมการตลาด  
จากการสอบถามสมาชิกกลุ่มผ้าทอถึงความต้องการ

ด้านการส่งเสริมการตลาดพบว่า ควรเน้นการท ากิจกรรม 
(Event Marketing) ดังน้ัน การสอบถามกลุ่มนักท่องเที่ยวจึง
ใช้ประเด็นค าถามให้เลือกตอบว่า มีความต้องการให้จัด
กิจกรรมโดยมีส่วนร่วมหรือไม่ พบว่า ร้อยละ 82 ต้องการ
กิจกรรมที่ตนเองมีส่วนร่วมกับผลิตภัณฑ์  

จากการทบทวนวรรณกรรม และวิเคราะห์ SWOT  
(ตารางที่ 1 ) 
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ตารางที่ 1 SWOT Analysis 

 

จากการวิเคราะห์ SWOT สามารถก าหนดเป็นทางเลือกเชิงกลยุทธ์ (ตารางที่ 2)  
ตารางที่ 2 TOWS Matrix 

 S W 
O S1+S2+S3+S5+S6+O1+O2 = นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย 

S1+S2+S3+S6+O2+O3= การตั้งราคาสูง 
S1+S3+O6 = การยอมรับราคาสินค้า  
S1+S2+S3+O4 = การรักษาฐานลูกค้าเดิม  

W1+W2+W3+O3+O5 +O6= พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
W6+O3 = เพิ่มช่องทางออนไลน์สร้างรายได้ 
W4+O2+O3+O6 = เจาะตลาดลูกค้า 
W3+W4+W5+O5 = การร่วมมือกับเครือข่ายพัฒนา  
 ทักษะการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

T S1+S5+T1 = น าเสนอศักยภาพต่อหน่วยงานสนับสนุน  
S4+T3+T4 = สานต่อภูมิปัญญาพื้นบ้าน 

W5+T1 = จักรเย็บผ้าสร้างรายได้ 

 

จากตารางที่ 2 สามารถอธิบายกลยุทธ์จากการ
วิเคราะห์ TOWS Matrix ดังน้ี  
การเตรียมประเด็นเพื่อเสริมสร้างจุดแข็ง และส่งเสริม
โอกาส (SO Strategy)  

 นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย: น าผ้าทอที่ทางกลุ่มมีอยู่
มาท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยสร้างประสบการณ์ร่วม 

 การตั้งราคาสูง : สามารถตั้ งราคาสูง เ น่ืองจาก
นักท่องเที่ยวมีความต้องการในผลิตภัณฑ์ ซ่ึงผลิตภัณฑ์มี

ความเป็นเอกลักษณ์ มีคุณภาพ มาตรฐาน และความเป็น
เอกลักษณ์ของชุมชน  

 การยอมรับราคาสินค้า : สินค้าคุณภาพดี และ
นักท่องเที่ยวยอมรับราคาสินค้า  

 การรักษาฐานลูกค้าเดิม : เน้นกลุ่มลูกค้าข้าราชการ 
โดยผลิตภัณฑ์ผ้าทอแบบเดิม 

 

S W 
S1 มีผ้าทอที่มีคุณภาพดี  
S2 มีลวดลายผ้าทอที่เป็นเอกลักษณ์ของท้องถิ่น  
S3 ผ้าทอได้รับมาตรฐานสินค้า OTOP ระดับ 4 ดาว  
S4 สมาชิกในกลุ่มมีความรู้ด้านการทอผ้าเป็นอย่างดี 
S5 สมาชิกในกลุ่มมีความเข้มแข็งและพร้อมเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ  
S6 ที่ตั้งของกลุ่มอยู่ในพื้นที่เส้นทางการท่องเที่ยว 

W1 ผลิตภัณฑ์ยังไม่หลากหลาย 
W2 ผลิตภัณฑ์ไม่ตอบสนองความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยว 
W3 ขาดความรู้และทักษะในการพัฒนาผลิตภัณฑ์  
W4 ขาดการส่งเสริมทางการตลาด 
W5 ขาดเครื่องมือในการตัดเย็บผลิตภัณฑ์ผ้า เช่น จักรเย็บผ้า 
W6 ขาดเว็บไซต์ และสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, 

Instagram, Twitter และ Line ที่มีอิทธิพลในปัจจุบัน  

O T 
O1 มีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยวในพื้นที่  
O2 จ านวนนักท่องเที่ยวในพื้นที่เพิ่มมากขึ้น  
O3 นักท่องเที่ยวมีความต้องการผลิตภัณฑ์ที่ท าจากผ้าทอ  
O4 มีลูกค้ากลุ่มข้าราชการน าผ้าไปตัดเย็บเป็นชุดท างาน
และต้องการผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ จากผ้าทอที่ใช้ในการท างาน 
O5 มีสถาบันการศึกษาลงพื้นที่ในการท าวิจัยเพื่อพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ 
O6 นักท่องเที่ยวยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ 301-400 บาท 
O7 เว็บไซต์ และสื่อสังคมออนไลน์ เช่น เว็บไซต์ร้านค้า 
Template ต่าง ๆ ที่มีเปิดให้ใช้งานและเช่าพื้นที่ด้วยราคา
ถูก มีเครื่องมือทันสมัย ง่ายต่อการใช้ประโยชน์ทางธุรกิจ 
ส่ วนสื่ อ สั ง คมออนไล น์ที่ นิ ย ม ใ ช้ ใ นปั จ จุบั น  ไ ด้ แ ก่ 
Facebook, Instagram, Twitter และ Line 

T1 ขาดการสนับสนุนจากหน่วยงานภายนอกในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ  

T2 ขาดคนรุ่นใหม่ที่มาสานต่อภูมิปัญญาการทอผ้า  
T3 งบประมาณภายนอกที่สนับสนุนในการให้นักเรียนหรือคนรุ่น

ใหม่ที่มาฝึกไม่ต่อเน่ือง  

เว็บไซต์ และส่ือสังคมออนไลน์ เช่น เว็บไซต์ร้านค้า 

	 จากตารางที่ 2 สามารถอธิบายกลยุทธ์จากการ
วิเคราะห์ TOWS Matrix ดังนี้ 
การเตรยีมประเดน็เพือ่เสรมิสรา้งจุดแข็ง และสง่เสรมิโอกาส 
(SO Strategy)
	 	นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย นำ�ผ้าทอที่ทางกลุ่มมี
อยู่มาทำ�กิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยสร้างประสบการณ์
ร่วม
	 	การตั้งราคาสูง สามารถตั้งราคาสูงเนื่องจาก       

นักท่องเท่ียวมคีวามตอ้งการในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงผลติภณัฑม์คีวาม

เปน็เอกลกัษณ ์มคุีณภาพ มาตรฐาน และความเปน็เอกลกัษณ์

ของชุมชน 

	 	การยอมรับราคาสินค้า สินค้าคุณภาพดี และ      

นักท่องเที่ยวยอมรับราคาสินค้า 

	 	การรกัษาฐานลกูคา้เดมิ  เนน้กลุม่ลกูคา้ขา้ราชการ 

โดยผลิตภัณฑ์ผ้าทอแบบเดิม
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การเตรียมประเด็นเพื่อแก้ไขจุดอ่อน โดยใช้โอกาสจาก
ภายนอก (WO Strategy) 

 พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่: (1) พัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการ
เพิ่มมูลค่าให้กับผ้า เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
นักท่องเที่ยว (2) พัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการเพิ่มมูลค่าให้กับ
ผ้า เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าข้าราชการ 

  เพิ่มช่องทางออนไลน์สร้างรายได้: สร้างเว็บไซต์และ
สื่อสังคมออนไลน์ในการจ าหน่ายและประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑ์ 

 เจาะตลาดลูกค้า: เจาะกลุ่มนักท่องเที่ยว 
 พัฒนาทักษะการพัฒนาผลิตภัณฑ์: ร่วมมือเครือข่าย

และหน่วยงานสนับสนุนพัฒนาทักษะการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
และฝึกอบรมแก่สมาชิก การน าเยาวชนมาเรียนรู้ในกลุ่ม 
ผ้าทอ  
การเตรียมประเด็นเพื่อใช้จุดแข็งหลีกเลี่ยงอุปสรรคจาก
ภายนอก (ST Strategy) 

 น าเสนอศักยภาพต่อหน่วยงานสนับสนุน: ใช้ความ
เข้มแข็งของกลุ่ม และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ขอรับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภายนอกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์

ในช่วงเริ่มต้นเพื่อให้สามารถก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ที่
กลุ่มเป้าหมายยอมรับได้ (Perceive Value) 

 สานต่อภูมิปัญญาพื้นบ้าน: สร้างนักทอผ้ารุ่นใหม่
เพื่อสืบสานภูมิปัญญาท้องถิ่น 
การเตรียมประเด็นเพื่อแก้ไขจุดอ่อน และเปลี่ยนวิกฤตให้
เป็นโอกาส (WT Strategy) 

 จักรเย็บผ้าสร้างรายได้: ให้การสนับสนุนจักรเย็บผ้า
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ 
 3. กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอ
ของกลุ่มทอผ้านิคมลานข่อย พบว่า  
 3.1) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  

 พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่: โดยการเพิ่มมูลค่าให้กับ
ผ้าทอเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยว ซ่ึง
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมในการเพิ่มมูลค่าให้กับผ้าทอ สมาชิก
กลุ่มมีมติเห็นว่า ส าหรับกลุ่มลูกค้านักท่องเที่ยว ควรน าผ้า
ทอและเศษผ้าที่เหลือน ามาพัฒนาเป็นกระเป๋าผ้าใส่ของ 
กระเป๋าแฟชั่น และกระเป๋าสตางค์ ซ่ึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใช้วิธีการฝึกอบรม ทักษะฝีมือในการตัดเย็บกระเป๋าโดย
ผู้เชี่ยวชาญ 2 ท่าน คือ ครูวนิดา แย้มทิม และครูสุภาภรณ์ 
ลอยแก้ว (รูปที่ 4) 

  

 

 

 

 

รูปที่ 4 การฝึกอบรมพัฒนาผลิตภัณฑ์กระเป๋าที่ท าจากผ้าทอ 
 

 3.2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 
3.2.1) การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์: เน่ืองจาก

ผลิตภัณฑ์คุณภาพดี  และนักท่องเที่ ยวยอมรับราคา
ผลิตภัณฑ์ ในการก าหนดราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าจากผ้าทอ
จะพิ จ า รณ าจ าก พื้ น ฐ า นข อง ผู้ บ ริ โ ภ ค เ ป็ นส า คั ญ 
(Customer-Based Pricing) กล่าวคือ เป็นการก าหนด
ราคาโดยพิจารณาถึงการรับรู้ของผู้บริโภคที่มีต่อมูลค่า
ผลิตภัณฑ์ ซ่ึงการรับรู้ด้านราคาของผู้บริโภคมาจากการ
สอบถามระดับราคาผลิตภัณฑ์ที่สามารถยอมรับได้ พบว่า 
ผู้บริโภคสามารถยอมรับราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าผ้าได้ไม่เกิน 
400 บาท ดังน้ันทางผู้ วิจัยและทางกลุ่มผ้าทอต้องควบคุม

ต้นทุนให้อยู่ในระดับต่ ากว่า 400 บาท เพื่อให้สามารถขาย
ผลิตภัณฑ์ได้ไม่เกินราคาดังกล่าว  

3.2.2) การตั้งราคาสูง: เน่ืองจากผลิตภัณฑ์
คุณภาพดี และตลาดท่องเที่ยวขยายตัว ทางกลุ่มสามารถตั้ง
ราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าผ้าได้สูง เพื่อให้เกิดก าไรสูงสุด 
เน่ืองจากวัตถุดิบหลักที่น ามาพัฒนาเป็นกระเป๋าผ้าของกลุ่ม 
คือ ผ้าทอที่มีคุณภาพดี มีเอกลักษณ์ท้องถิ่น อีกทั้งยังได้รับ
รางวัล OTOP ระดับ 4 ดาว ประกอบกับมีโอกาสสูงใน
ตลาดนักท่องเที่ยวที่เพิ่มมากขึ้นซ่ึงปัจจุบันยังมีคู่แข่งน้อย
ราย  

  

การเตรียมประเด็นเพื่อแก้ไขจุดอ่อน โดยใช้โอกาสจาก
ภายนอก (WO Strategy)
	 	พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (1) พัฒนาผลิตภัณฑ์โดย
การเพิม่มูลค่าใหก้บัผา้ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่
นักท่องเที่ยว และ (2) พัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการเพิ่มมูลค่าให้
กบัผา้ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของกลุม่ลกูคา้ขา้ราชการ
	 	เพิ่มช่องทางออนไลน์สร้างรายได้ สร้างเว็บไซต์
และสื่อสังคมออนไลน์ในการจำ�หน่ายและประชาสัมพันธ์
ผลิตภัณฑ์
	 	เจาะตลาดลูกค้า เจาะกลุ่มนักท่องเที่ยว
	 	พัฒนาทักษะการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ร่วมมือกับ
เครือข่ายและหน่วยงานสนับสนุนพัฒนาทักษะการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ และฝึกอบรมแก่สมาชิก การนำ�เยาวชนมาเรียนรู้
ในกลุ่มผ้าทอ 

การเตรียมประเด็นเพื่อใช้จุดแข็งหลีกเล่ียงอุปสรรคจาก
ภายนอก (ST Strategy)
	 	นำ�เสนอศักยภาพตอ่หน่วยงานสนบัสนนุ ใชค้วาม
เข้มแข็งของกลุ่ม และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ขอรับการ
สนับสนุนจากหน่วยงานภายนอกในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใน

ช่วงเริ่มต้นเพื่อให้สามารถกำ�หนดราคาผลิตภัณฑ์ที่กลุ่ม        
เป้าหมายยอมรับได้ (Perceived Value)
	 	สานต่อภูมิปัญญาพื้นบ้าน สร้างนักทอผ้ารุ่นใหม่
เพื่อสืบสานภูมิปัญญาท้องถิ่น
การเตรียมประเด็นเพื่อแก้ไขจุดอ่อน และเปลี่ยนวิกฤตให้
เป็นโอกาส (WT Strategy)
	 	จักรเย็บผ้าสร้างรายได้ ให้การสนับสนุนจักรเย็บ
ผ้าในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่
	 3.	 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอ
ของกลุ่มทอผ้านิคมลานข่อย พบว่า 
		  3.1)	 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 
		  พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ โดยการเพ่ิมมูลค่าให้กับ
ผ้าทอเพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยว ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสมในการเพิ่มมูลค่าให้กับผ้าทอ สมาชิก
กลุ่มมีมติเห็นว่า สำ�หรับกลุ่มลูกค้านักท่องเที่ยว ควรนำ�
ผ้าทอและเศษผ้าที่เหลือนำ�มาพัฒนาเป็นกระเป๋าผ้าใส่ของ 
กระเป๋าแฟชั่น และกระเป๋าสตางค์ ซึ่งการพัฒนาผลิตภัณฑ์
ใช้วิธีการฝึกอบรม ทักษะฝีมือในการตัดเย็บกระเป๋าโดย
ผู้เชี่ยวชาญ 2 ท่าน คือ ครูวนิดา แย้มทิมและครูสุภาภรณ์ 
ลอยแก้ว (รูปที่ 4)

ทางกลุ่มผ้าทอต้องควบคุมต้นทุนให้อยู่ในระดับต่ํากว่า 400 

บาท เพื่อให้สามารถขายผลิตภัณฑ์ได้ไม่เกินราคาดังกล่าว 

				    3.2.2)	 การตัง้ราคาสงู เนือ่งจากผลติภณัฑ์

คณุภาพดี และตลาดการทอ่งเทีย่วขยายตวั ทางกลุม่สามารถ

ตั้งราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าผ้าได้สูง เพื่อให้เกิดกำ�ไรสูงสุด

เนื่องจากวัตถุดิบหลักที่นำ�มาพัฒนาเป็นกระเป๋าผ้าของกลุ่ม

คือ ผ้าทอที่มีคุณภาพดี มีเอกลักษณ์ท้องถิ่น อีกทั้งยังได้รับ

รางวัล OTOP ระดับ 4 ดาว ประกอบกับมีโอกาสสูงใน

ตลาดนักท่องเท่ียวท่ีเพิ่มมากข้ึนซ่ึงปัจจุบันยังมีคู่แข่งน้อย

ราย

		  3.2)	 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy)

				    3.2.1)	 การยอมรบัราคาผลติภณัฑ ์ เนือ่งจาก

ผลติภณัฑค์ณุภาพด ีและนกัทอ่งเท่ียวยอมรบัราคาผลติภัณฑ ์

ในการกำ�หนดราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าจากผ้าทอจะพิจารณา

จากพื้นฐานของผู้บริโภคเป็นสำ�คัญ (Customer-Based 

Pricing) กล่าวคือ เป็นการกำ�หนดราคาโดยพิจารณาถึงการ

รบัรูข้องผูบ้รโิภคทีม่ตีอ่มลูคา่ผลิตภัณฑ์ ซึง่การรบัรูด้า้นราคา

ของผู้บริโภคมาจากการสอบถามระดับราคาผลิตภัณฑ์ที่

สามารถยอมรับได้ พบว่า ผู้บริโภคสามารถยอมรับราคา

ผลติภัณฑ์กระเปา๋ผา้ได้ไมเ่กนิ 400 บาท ดงันัน้ทางผู้วจัิยและ
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ตารางที่ 3 ราคาผลิตภัณฑ์กระเป๋าแต่ละแบบ 
ราคา 395 บาท ราคา 370 บาท ราคา 115 บาท 

 
 
 

  

 

  3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place 
Strategy) 

 ช่องทางออนไลน์สร้างรายได้ :  สร้า ง
เ ว็บ ไซต์  และสื่อสังคมออนไลน์ในการจ าห น่ายและ
ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ โดยการสร้างเว็บไซต์ให้กับทาง
กลุ่ม สร้างสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook และ 
Instagram พร้อมทั้งสอนวิธีการใช้งานส่ืออินเทอร์เน็ต
ดังกล่าวกับสมาชิกกลุ่มผ้าทอ  
4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

 นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย: น าผ้าทอที่ทาง
กลุ่มมีอยู่มาท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยการท า
กิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายผ้าทอ  เพื่อกระตุ้นกลุ่ม
นักท่องเที่ยวให้ซ้ือ ผ้าทอ ซ่ึงใช้วิธีการสอนนักท่องเที่ยวให้
นุ่งผ้าทอโดยไม่จ าเป็นต้องน าผ้าทอไปตัดเป็นชุด ก็สามารถ
นุ่งผ้าทอเป็นชุดได้ด้วยตนเอง ในการเริ่มต้นผู้วิจัยเชิญสอน
ให้สมาชิกกลุ่มผ้าทอมีความรู้  และฝึกทักษะการนุ่งผ้าทอ
โดยไม่ตัดเย็บเพื่อให้สามารถสอน และท ากิจกรรมน้ีกับกลุ่ม
นักท่องเที่ยวต่อไปได้ 

 

อภิปรายผลการวิจัย  
 จากผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ้าทอยัง
ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่ ม
นักท่องเที่ยวได้ เน่ืองจากยังขาดการเพิ่มมูลค่า และพัฒนา
ให้มีความหลากหลาย สอดคล้องกับ Putikanjanakul, 
Phattarowas & Limpiangkanan (2015) ศึกษาแนวทาง
การพัฒนาการด าเนินงานสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ 
(OTOP) เพื่อรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
พบว่า  ผลิตภัณฑ์ที่ ผลิ ตและจ าห น่าย ไ ม่ มีต รายี่ ห้ อ 
ผลิตภัณฑ์ มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบอยู่เสมอ ไม่มีบรรจุ
ภัณฑ์ จึงใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยอบรมให้
ความรู้  สอนทักษะการพัฒนาผ้าทอเป็นผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย โดยผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์ผ้า สอดคล้องกับ 
Rodkliang & Kongseng (2016) ศึกษาการพัฒนาผ้าทอ
เกาะยอโดยกระบวนการ มีส่วนร่วมของชุมชน กรณีศึกษา

ชุมชนบ้านท่าไทร ต าบลเกาะยอ อ าเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการออกแบบผลิตภัณฑ์ผ้าทอเกาะ
ยอโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ พูดคุยกับ
ผู้สูงอายุและมีประสบการณ์เรื่องการทอผ้า พบว่า กลุ่มมี
ความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอให้เป็นผลิตภัณฑ์
ส าเร็จรูป โดยการแปรรูปให้มีความหลากหลายขึ้น และ
ตอบสนองความต้องการของตลาด แต่เน่ืองจากสมาชิกกลุ่ม
ยังขาดความรู้ ความสามารถด้านทักษะในการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ ทักษะการตัดเย็บ เพื่อไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอ
ของกลุ่มที่สามารถตอบสนองความต้องการของตลาด จึง
เชิญวิทยากรผู้เชี่ยวชาญมาให้ความรู้แก่สมาชิกกลุ่มผ้าทอ
โดยการพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์กระเป๋าผ้าทอเกาะยอลาย
เกร็ดผ้าขี้ตังนอกจากน้ี Jindavong (2015) ศึกษาแนวทาง
การพัฒนาส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP เพื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ หน่วยงานภาครัฐ และหน่วยงานที่เก่ียวข้อง
ต้องมีส่วนสนับสนุนด้านการจัดอบรมโครงการพัฒนา
บุคลากรด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์เชิง
สร้างสรรค์ จัดอบรมให้ความรู้ และให้งบประมาณสนับสนุน
ในเรื่องเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์ และสนับสนุนด้านการส่งเสริม
และสนับสนุนการเรียนรู้ชุมชนในเรื่องการเกษตร ซ่ึง
เก่ียวข้องกับด้านวัตถุดิบในการผลิตสินค้า OTOP ส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นมาใหม่จะใช้กลยุทธ์การตั้งราคาสูง 
เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ท าจากผ้าทอคุณภาพดี มีชื่อเสียง 
ประกอบกับตลาดการท่องเที่ยวในพื้นที่ขยายตัว แต่อย่างไร
ก็ตามยังต้องค านึงถึงความสามารถในการซ้ือของกลุ่มลูกค้า
ด้วยจึงใช้กลยุทธ์การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ด้วย โดย
พิจารณาจากพื้นฐานการรับรู้ของลูกค้าเป็นส าคัญ ในราคา
ไม่เกิน 400 บาท ได้แก่ กระเป๋าถือแฟชั่น ราคาขาย 395 
บาท กระเป๋าผ้าใส่ของ ราคาขาย 370 บาท และกระเป๋า
สตางค์ ราคาขาย 115 บาท สอดคล้องกับ Chuatrakul, 
Tananone & Pochanachai (2013) ศึกษากลยุทธ์การ
พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอของกลุ่ม
หัตถกรรมไทลื้อบ้านลวงใต้ อ าเภอดอยสะเก็ด จังหวัด
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ราคา 395 บาท ราคา 370 บาท ราคา 115 บาท 

 
 
 

  

 

  3) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place 
Strategy) 

 ช่องทางออนไลน์สร้างรายได้ :  สร้า ง
เ ว็บ ไซต์  และสื่อสังคมออนไลน์ในการจ าห น่ายและ
ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ โดยการสร้างเว็บไซต์ให้กับทาง
กลุ่ม สร้างสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook และ 
Instagram พร้อมทั้งสอนวิธีการใช้งานส่ืออินเทอร์เน็ต
ดังกล่าวกับสมาชิกกลุ่มผ้าทอ  
4) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

 นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย: น าผ้าทอที่ทาง
กลุ่มมีอยู่มาท ากิจกรรมส่งเสริมการตลาด โดยการท า
กิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายผ้าทอ  เพื่อกระตุ้นกลุ่ม
นักท่องเที่ยวให้ซ้ือ ผ้าทอ ซ่ึงใช้วิธีการสอนนักท่องเที่ยวให้
นุ่งผ้าทอโดยไม่จ าเป็นต้องน าผ้าทอไปตัดเป็นชุด ก็สามารถ
นุ่งผ้าทอเป็นชุดได้ด้วยตนเอง ในการเริ่มต้นผู้วิจัยเชิญสอน
ให้สมาชิกกลุ่มผ้าทอมีความรู้  และฝึกทักษะการนุ่งผ้าทอ
โดยไม่ตัดเย็บเพื่อให้สามารถสอน และท ากิจกรรมน้ีกับกลุ่ม
นักท่องเที่ยวต่อไปได้ 

 

อภิปรายผลการวิจัย  
 จากผลการวิจัยพบว่า ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ้าทอยัง
ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่ ม
นักท่องเที่ยวได้ เน่ืองจากยังขาดการเพิ่มมูลค่า และพัฒนา
ให้มีความหลากหลาย สอดคล้องกับ Putikanjanakul, 
Phattarowas & Limpiangkanan (2015) ศึกษาแนวทาง
การพัฒนาการด าเนินงานสินค้าหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภัณฑ์ 
(OTOP) เพื่อรองรับประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) 
พบว่า  ผลิตภัณฑ์ ท่ี ผลิ ตและจ าห น่าย ไ ม่ มีต รายี่ ห้ อ 
ผลิตภัณฑ์ มีการเปล่ียนแปลงรูปแบบอยู่เสมอ ไม่มีบรรจุ
ภัณฑ์ จึงใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยอบรมให้
ความรู้  สอนทักษะการพัฒนาผ้าทอเป็นผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย โดยผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์ผ้า สอดคล้องกับ 
Rodkliang & Kongseng (2016) ศึกษาการพัฒนาผ้าทอ
เกาะยอโดยกระบวนการ มีส่วนร่วมของชุมชน กรณีศึกษา

ชุมชนบ้านท่าไทร ต าบลเกาะยอ อ าเภอเมือง จังหวัดสงขลา 
มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการออกแบบผลิตภัณฑ์ผ้าทอเกาะ
ยอโดยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ พูดคุยกับ
ผู้สูงอายุและมีประสบการณ์เรื่องการทอผ้า พบว่า กลุ่มมี
ความต้องการพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอให้เป็นผลิตภัณฑ์
ส าเร็จรูป โดยการแปรรูปให้มีความหลากหลายขึ้น และ
ตอบสนองความต้องการของตลาด แต่เน่ืองจากสมาชิกกลุ่ม
ยังขาดความรู้ ความสามารถด้านทักษะในการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ ทักษะการตัดเย็บ เพื่อไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ผ้าทอ
ของกลุ่มที่สามารถตอบสนองความต้องการของตลาด จึง
เชิญวิทยากรผู้เชี่ยวชาญมาให้ความรู้แก่สมาชิกกลุ่มผ้าทอ
โดยการพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์กระเป๋าผ้าทอเกาะยอลาย
เกร็ดผ้าขี้ตังนอกจากน้ี Jindavong (2015) ศึกษาแนวทาง
การพัฒนาส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ OTOP เพื่อ
ส่งเสริมการท่องเที่ยวอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา พบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์ หน่วยงานภาครัฐ และหน่วยงานที่เก่ียวข้อง
ต้องมีส่วนสนับสนุนด้านการจัดอบรมโครงการพัฒนา
บุคลากรด้านการออกแบบผลิตภัณฑ์ และบรรจุภัณฑ์เชิง
สร้างสรรค์ จัดอบรมให้ความรู้ และให้งบประมาณสนับสนุน
ในเรื่องเก่ียวกับบรรจุภัณฑ์ และสนับสนุนด้านการส่งเสริม
และสนับสนุนการเรียนรู้ชุมชนในเรื่องการเกษตร ซ่ึง
เก่ียวข้องกับด้านวัตถุดิบในการผลิตสินค้า OTOP ส าหรับ
ผลิตภัณฑ์ที่พัฒนาขึ้นมาใหม่จะใช้กลยุทธ์การตั้งราคาสูง 
เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ที่ท าจากผ้าทอคุณภาพดี มีชื่อเสียง 
ประกอบกับตลาดการท่องเที่ยวในพื้นที่ขยายตัว แต่อย่างไร
ก็ตามยังต้องค านึงถึงความสามารถในการซ้ือของกลุ่มลูกค้า
ด้วยจึงใช้กลยุทธ์การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ด้วย โดย
พิจารณาจากพื้นฐานการรับรู้ของลูกค้าเป็นส าคัญ ในราคา
ไม่เกิน 400 บาท ได้แก่ กระเป๋าถือแฟชั่น ราคาขาย 395 
บาท กระเป๋าผ้าใส่ของ ราคาขาย 370 บาท และกระเป๋า
สตางค์ ราคาขาย 115 บาท สอดคล้องกับ Chuatrakul, 
Tananone & Pochanachai (2013) ศึกษากลยุทธ์การ
พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอของกลุ่ม
หัตถกรรมไทลื้อบ้านลวงใต้ อ าเภอดอยสะเก็ด จังหวัด

	 3)	 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำ�หน่าย (Place 

Strategy)

		  ช่องทางออนไลนส์ร้างรายได ้สร้างเวบ็ไซต์

และสื่อสังคมออนไลน์ในการจำ�หน่ายและประชาสัมพันธ์

ผลติภณัฑ ์โดยการสรา้งเวบ็ไซตใ์หก้บัทางกลุม่ สร้างสือ่สงัคม

ออนไลน์ เช่น Facebook และ Instagram พร้อมทั้งสอนวิธี

การใช้งานสื่ออินเทอร์เน็ตดังกล่าวกับสมาชิกกลุ่มผ้าทอ 

	 4)	 กลยทุธก์ารสง่เสรมิการตลาด (Promotion 

Strategy)

		  นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย นำ�ผ้าทอที่ทาง

กลุม่มอียูม่าทำ�กจิกรรมสง่เสรมิการตลาด โดยการทำ�กจิกรรม

เพือ่สง่เสรมิการขายผ้าทอเพ่ือกระตุ้นกลุ่มนกัท่องเท่ียวใหซ้ือ้

ผา้ทอ ซึง่ใชว้ธิกีารสอนนกัทอ่งเทีย่วใหนุ้ง่ผา้ทอโดยไมจ่ำ�เปน็

ต้องนำ�ผ้าทอไปตัดเป็นชุด ก็สามารถนุ่งผ้าทอเป็นชุดได้ด้วย

ตนเอง ในการเริ่มต้นผู้วิจัยเชิญสอนให้สมาชิกกลุ่มผ้าทอมี

ความรู ้และฝกึทักษะการนุง่ผา้ทอโดยไม่ตดัเยบ็เพือ่ให้สามารถ

สอน และทำ�กิจกรรมนี้กับกลุ่มนักท่องเที่ยวต่อไปได้

	 จากผลการวิจัย พบว่า ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผ้าทอยัง

ผลิตภัณฑ์  มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบอยู่เสมอ  ไม่มี                 
บรรจุภัณฑ์ จึงใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่โดยอบรม
ให้ความรู้ สอนทักษะการพัฒนาผ้าทอเป็นผลิตภัณฑ์ที่         
หลากหลาย โดยผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์ผ้า สอดคล้องกับ 
Rodkliang & Kongseng (2016) ศึกษาการพัฒนาผ้าทอ 
เกาะยอ โดยกระบวนการมีส่วนร่วมของชุมชน กรณีศึกษา

 โดยการแปรรูปให้มีความหลากหลาย 
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เชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์ด้านราคา ใช้การก าหนดระดับ
ราคาที่ มุ่งคุณค่าการรับรู้ ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของ
ผู้บริโภคเน้นระดับราคาที่สูงกว่าคู่แข่งขันตามระดับคุณภาพ
ของสินค้า ความทนทาน สีสันที่สวยงาม สะดุดตา โดย
ค านึงถึงคุณค่าที่ส่งมอบให้แก่ลูกค้าสูงสุด แต่อย่างไรก็ตาม
ปัจจุบันกลุ่มผ้าทอลานข่อย ขาดช่องทางที่ได้รับความนิยม
มากในปัจจุบัน คือ การขายออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ และสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instragram, Line เป็นต้น 
ซ่ึงสมาชิกในกลุ่มยั งขาดความรู้  และทักษะในการใช้
เครื่องมือออนไลน์ สอดคล้องกับ Chiarakul (2015) ศึกษา
ปัญหาและแนวทางการปรับตัวของ OTOP เพื่อพร้อมรับ
การเปิด AEC พบว่า ช่องทางการจ าหน่ายยังมีจ ากัด
โดยเฉพาะช่องทางการจัดจ าหน่ายพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
หรือ อี-คอมเมิร์ช (e-Commerce) จึงมีความจ าเป็นที่ต้อง
พัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์ โดยการสร้างช่องทางการ
จ าหน่ายออนไลน์ สื่อสังคมออนไลน์ พร้อมทั้งให้ความรู้ใน
การใช้งาน สอดคล้องกับ Jindavong (2015)  ศึกษา
แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของผลิตภัณฑ์ 
OTOP เพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวอ าเภอหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา พบว่า ด้านช่องทางการจ าหน่าย หน่วยงานภาครัฐ
และหน่วยงานที่เก่ียวข้องมีส่วนสนับสนุนด้านการเข้าชม
สินค้าทางเว็บไซต์ แสดงที่ตั้งและรายละเอียดสถานที่ผลิต
และจ าห น่ายสินค้ า OTOP อีกทั้ งสามารถสั่ ง ซ้ือทาง
โทรศัพท์ได้โดยผ่านทางเว็บไซต์ นอกจากน้ี Chuatrakul, 
Tananone & Pochanachai (2013) ศึกษากลยุทธ์การ
พัฒนาส่วนประสมทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอของกลุ่ม
หัตถกรรมไทลื้อบ้านลวงใต้ อ าเภอดอยสะเก็ด จังหวัด
เชียงใหม่ พบว่า จ าหน่ายผ่านช่องทางตรงให้แก่ผู้บริโภค
โดยตรง ผ่านการแสดงสินค้าในงานต่าง ๆ ทั้งในจังหวัด 
จังหวัดใกล้เคียง และในกรุงเทพมหานคร รวมทั้งการแสดง
สินค้าผ่านสื่ออินเทอร์เน็ต ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจุบันเน้นการขายกับกลุ่มลูกค้าเก่าจึงไม่มีความจ าเป็น  
ในการส่งเสริมการตลาดมากนัก แต่ก็ยังมีการแจกแผ่นพับ
บ้างถ้ามีหน่วยงานอ่ืน ๆ ผลิตให้ เพราะไม่สามารถผลิตแผ่น
พับให้กับนักท่องเที่ยวเองได้ มีการสาธิตทอผ้า แต่ไม่ได้ให้
ทดลองทอผ้า ซ่ึงขาดการสร้างประสบการณ์ร่วมให้เกิดขึ้น
โดยเฉพาะกับกลุ่มนักท่องเที่ยว ดังน้ันการสร้างกิจกรรมการ
มีส่วนร่วมเพ่ือสร้างประสบการณ์ เช่น กิจกรรมการนุ่งผ้า
ทอโดยไม่ต้องตัดเย็บจะท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือได้ง่ายขึ้น 
สอดคล้องกับ Trakulsom (2016) ศึกษากลยุทธ์ในการจัด
แสดงสินค้ า  เครื่ อง มือการ ส่ือสารการตลาด  สร้ าง
ประสบการณ์ให้ผู้บริโภค พบว่า การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไม่
ว่าจะเป็นสินค้าใดสิ่งส าคัญที่สุด  คือ การท าให้ลูกค้าได้

ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ม่ันใจในคุณสมบัติของสินค้า และสร้าง
ประสบการณ์ร่วมกับสินค้าหรือแบรนด์ เพราะเป็นการ
กระตุ้นยอดขายและสร้างกระแสให้เกิดขึ้น จะท าให้สินค้า
ได้รับการกล่าวถึง  
 

สรุป 
 การศึกษาปัญหาของกลุ่ม พบว่า มีปัญหาต่าง ๆ 

หลายประเด็น ได้แก่ ปัญหาด้านส่วนประสมการตลาด 
ปัญหาขาดเครื่องมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ปัญหาด้านการ
จัดการต้นทุนเส้นด้าย ปัญหาด้านการสืบสานวิธีการทอผ้า
ให้กับคนรุ่นหลัง ปัญหาขาดเงินทุนสนับสนุนจากหน่วยงาน 
ซ่ึงในการวิจัยครั้งน้ีสามารถแก้ปัญหาให้กับทางกลุ่มได้  2 
ประเด็น คือ ด้านส่วนประสมการตลาด และสนับสนุน
เครื่องมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (จักรเย็บผ้า และอุปกรณ์
ที่เก่ียวข้องต่าง ๆ) ดังน้ี 

 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ : ใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์
ใหม่ในการพัฒนาผ้าทอ (ทั้ งผ้าทอลายยกดอก และ
ผ้าขาวม้า) เป็นกระเป๋าผ้าใส่ของ กระเป๋าสตางค์ และ
กระเป๋าถือแฟชั่น โดยการอบรมให้ความรู้ในการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์จากผู้เชี่ยวชาญด้านผลิตภัณฑ์ผ้า  

 กลยุทธ์ราคา: ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาสูง เน่ืองจาก
เป็นผลิตภัณฑ์ที่ท าจากผ้าทอคุณภาพดีมีชื่อเสียง ประกอบ
กับตลาดการท่องเที่ยวในพื้นที่ขยายตัว แต่อย่างไรก็ตามยัง
ต้องค านึงถึงความสามารถในการซ้ือของกลุ่มลูกค้าด้วยจึงใช้
กลยุทธ์การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ด้วย โดยพิจารณาจาก
พื้นฐานการรับรู้ของลูกค้าเป็นส าคัญ ในราคาไม่เกิน 400 
บาท ได้แก่ กระเป๋าถือแฟชั่น ราคาขาย 395 บาท กระเป๋า
ผ้าใส่ของ ราคาขาย 370 บาท และกระเป๋าสตางค์ ราคาขาย 
115 บาท  

 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจ าหน่าย : ใช้ช่องทาง
ออนไลน์ โดยการสร้างสื่อสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook 
ในการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มพร้อมทั้งสอนวิธีการใช้
งาน  

 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด : ใช้การส่งเสริม
การตลาดโดยใช้กิจกรรมให้กลุ่มลูกค้ามีประสบการณ์
ร่วมกับผลิตภัณฑ์ คือ กิจกรรมนุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย 
โดยการสอนสมาชิกในกลุ่มให้สามารถนุ่งผ้าทอโดยไม่ต้อง
ตัดเย็บ เพื่อให้สมาชิกกลุ่มสามารถสอนกลุ่มนักท่องเที่ยวได้ 
ซ่ึงเป็นการสร้างประสบการณ์ร่วมระหว่างกลุ่มนักท่องเที่ยว
กับผลิตภัณฑ์ได้เป็นอย่างดี  
  

เชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์ด้านราคา ใช้การกําหนดระดับราคา

ท่ีมุ่งคุณค่าการรับรู้ของผลิตภัณฑ์ในสายตาของผู้บริโภค

เนน้ระดบัราคาท่ีสงูกวา่คูแ่ข่งขนัตามระดับคณุภาพของสนิคา้ 

ความทนทาน สีสันที่สวยงาม สะดุดตา โดยคํานึงถึงคุณค่า

ที่ส่งมอบให้แก่ลูกค้าสูงสุด แต่อย่างไรก็ตามปัจจุบันกลุ่ม

ผา้ทอลานข่อย ขาดชอ่งทางทีไ่ดร้บัความนยิมมากในปจัจบุนั

คือ การขายออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ และสื่อสังคมออนไลน์ เช่น 

Facebook, Instragram, Line เป็นต้น ซึ่งสมาชิกในกลุ่มยัง

ขาดความรู ้และทกัษะในการใชเ้ครือ่งมอืออนไลน์ สอดคลอ้ง

กบั Chiarakul (2015) ศกึษาปญัหาและแนวทางการปรบัตวั

ของ OTOP เพื่อพร้อมรับการเปิด AEC พบว่า ช่องทางการ

จำ�หนา่ยยงัมจีำ�กดัโดยเฉพาะชอ่งทางการจัดจำ�หนา่ยพาณชิย์

อเิลก็ทรอนกิส ์หรอื อ-ีคอมเมริช์ (e-Commerce) จงึมคีวาม

จำ�เป็นที่ต้องพัฒนาช่องทางการตลาดออนไลน์โดยการสร้าง

ช่องทางการจำ�หนา่ยออนไลน ์สือ่สงัคมออนไลน ์พรอ้มทัง้ให้

ความรู้ในการใชง้าน สอดคลอ้งกบั Jindavong (2015) ศึกษา

แนวทางการพฒันาสว่นประสมการตลาดของผลติภณัฑ ์OTOP 

เพื่อส่งเสริมการท่องเที่ยวอำ�เภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 

พบว่า ด้านช่องทางการจำ�หน่าย หน่วยงานภาครัฐ และ

หน่วยงานที่เกี่ยวข้องมีส่วนสนับสนุนด้านการเข้าชมสินค้า

ทางเว็บไซต์ แสดงที่ต้ังและรายละเอียดสถานท่ีผลิตและ

จำ�หน่ายสินค้า OTOP อีกท้ังสามารถส่ังซ้ือทางโทรศัพท์ได้

โดยผ่านทางเว็บไซต์ นอกจากนี้ Chuatrakul, Tananone 

& Pochanachai (2013) ศกึษากลยทุธ์การพฒันาสว่นประสม

ทางการตลาดผลิตภัณฑ์ผ้าทอของกลุ่มหัตถกรรมไทลื้อบ้าน

ลวงใต้ อำ�เภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า จำ�หน่าย

ผ่านช่องทางตรงให้แก่ผู้บริโภคโดยตรง ผ่านการแสดง

สินค้าในงานต่าง ๆ ทั้งในจังหวัด จังหวัดใกล้เคียง และใน

กรงุเทพมหานคร รวมท้ังการแสดงสนิค้าผา่นสือ่อินเทอรเ์นต็ 

ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจุบันเน้นการขายกับกลุ่ม

ลกูคา้เก่าจงึไมม่คีวามจำ�เปน็ในการสง่เสรมิการตลาดมากนัก 

แต่ก็ยังมีการแจกแผ่นพับบ้าง ถ้ามีหน่วยงานอื่น ๆ ผลิตให้ 

เพราะไมส่ามารถผลติแผน่พบัใหก้บันกัทอ่งเทีย่วเองได ้มกีาร

สาธติทอผ้าแตไ่มไ่ด้ใหท้ดลองทอผา้ ซึง่ขาดการสรา้งประสบการณ์

รว่มใหเ้กดิขึน้โดยเฉพาะกบักลุม่นกัทอ่งเทีย่ว ดังน้ันการสร้าง

กิจกรรมการมีส่วนร่วมเพื่อสร้างประสบการณ์ เช่น กิจกรรม

การนุง่ผา้ทอโดยไมต้่องตดัเยบ็จะทำ�ใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ได้

ง่ายข้ึน สอดคล้องกับ Trakulsom (2016) ศึกษากลยุทธ์

ในการจัดแสดงสินค้า เครื่องมือการสื่อสารการตลาด สร้าง

ประสบการณ์ให้ผู้บริโภค พบว่า การเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย

ไม่ว่าจะเป็นสินค้าใดสิ่งสำ�คัญท่ีสุด คือ การทำ�ให้ลูกค้าได้

ทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ มั่นใจในคุณสมบัติของสินค้า และสร้าง

ประสบการณ์รว่มกับสนิค้าหรอืแบรนด ์เพราะเปน็การกระตุน้

ยอดขายและสร้างกระแสให้เกิดขึ้น จะทำ�ให้สินค้าได้รับ

การกล่าวถึง 

สรุป
	 การศึกษาปัญหาของกลุ่ม พบว่า มีปัญหาต่าง ๆ 

หลายประเด็น ได้แก่ ปัญหาด้านส่วนประสมการตลาด

ปัญหาขาดเครื่องมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ปัญหาด้านการ

จัดการต้นทุนเส้นด้าย ปัญหาด้านการสืบสานวิธีการทอผ้า

ให้กับคนรุ่นหลัง ปัญหาขาดเงินทุนสนับสนุนจากหน่วยงาน 

ซึ่งในการวิจัยครั้งน้ีสามารถแก้ปัญหาให้กับทางกลุ่มได้ 

2 ประเด็น คือ ด้านส่วนประสมการตลาด และสนับสนุน

เครื่องมือในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (จักรเย็บผ้า และอุปกรณ์ที่

เกี่ยวข้องต่าง ๆ) ดังนี้

	 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ ใช้กลยุทธ์พัฒนาผลิตภัณฑ์

ใหมใ่นการพฒันาผา้ทอ (ทัง้ผา้ทอลายยกดอก และผา้ขาวมา้) 

เป็นกระเป๋าผ้าใส่ของ กระเป๋าสตางค์ และกระเป๋าถือแฟชั่น 

โดยการอบรมให้ความรู้ในการพฒันาผลติภัณฑจ์ากผูเ้ชีย่วชาญ

ด้านผลิตภัณฑ์ผ้า

	 กลยุทธ์ราคา ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาสูง เนื่องจาก

เป็นผลิตภัณฑ์ท่ีทำ�จากผ้าทอคุณภาพดีมีชื่อเสียง ประกอบ

กับตลาดการท่องเที่ยวในพื้นที่ขยายตัว แต่อย่างไรก็ตามยัง

ตอ้งคำ�นงึถงึความสามารถในการซื้อของกลุ่มลูกคา้ด้วยจึงใช้

กลยุทธ์การยอมรับราคาผลิตภัณฑ์ด้วย โดยพิจารณาจาก

พืน้ฐานการรบัรูข้องลกูคา้เปน็สำ�คญัในราคาไมเ่กิน 400 บาท 

ได้แก่ กระเป๋าถือแฟชั่น ราคาขาย 395 บาท กระเป๋าผ้า

ใส่ของ ราคาขาย 370 บาท และกระเป๋าสตางค์ ราคาขาย 

115 บาท 

	 กลยทุธด์า้นชอ่งทางการจำ�หนา่ย ใชช้อ่งทางออนไลน ์

โดยการสร้างสื่อสังคมออนไลน์ ได้แก่ Facebook ใน

การจำ�หน่ายผลิตภัณฑ์ของกลุ่มพร้อมทั้งสอนวิธีการใช้งาน 

	 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด  ใช้กิจกรรมให้

กลุ่มลูกค้ามีประสบการณ์ร่วมกับผลิตภัณฑ์ คือ กิจกรรม

นุ่งผ้าสไตล์ผ้าทอลานข่อย โดยการสอนสมาชิกในกลุ่ม

ให้สามารถนุ่งผ้าทอโดยไม่ต้องตัดเย็บ เพื่อให้สมาชิกกลุ่ม

นำ�ไปสอนกลุม่นกัทอ่งเทีย่วได ้ซึง่เปน็การสร้างประสบการณ์

ร่วมระหว่างกลุ่มนักท่องเที่ยวกับผลิตภัณฑ์ได้เป็น

อย่างดี 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
1. ก า ร ส ร้ า ง ส ร ร ค์ โ ด ย ก า ร น า ภู มิ ปั ญ ญ า 

ทรัพยากรธรรมชาติ นวัตกรรม หรือเทคโนโลยีเข้าไปใน
ผลิตภัณฑ์ เพื่อท าให้เกิดความนิยมและการยอมรับจาก
ผู้บริโภค  

2. การออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ๆ เพ่ือรองรับกับ
ตลาดในส่วนน้ีต้องท าอย่างต่อเน่ือง และติดตามแนวโน้ม
การตลาดอยู่เสมอ 

3.  การพัฒนาตลาด โดย มุ่ ง เ น้นการกระจาย
ผลิตภัณฑ์ผ้าทอไปยังกลุ่มตลาดใหม่กลุ่มอ่ืน ๆ ที่คาดว่ามี
ศักยภาพในการซ้ือ และมีแนวโน้มการเติบโต เช่น โรงแรม
ร้านอาหารที่ต้องการตกแต่งด้วยผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นวิถีการ
ด าเนินชีวิตแห่งการทอผ้าของชุมชนมาสัมพันธ์กับธุรกิจ 
หรือตลาดต่างประเทศ  

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
1 .  ค ว ร ศึ ก ษ า แล ะ วิ เ ค ร า ะ ห์ เ ก่ี ย ว กั บ  STP 

Marketing 
2. ควรศึกษาเก่ียวกับเรื่องช่องทางการจ าหน่ายผ่าน 

e-Marketing  
3. ควรศึกษาแผนพัฒนาธุรกิจผลิตภัณฑ์จากผ้าทอ  
 

กิตติกรรมประกาศ  
งานวิจัยน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดีจากการสนับสนุนของ

ส า นั ก ง านคณะ กร รมก ารกา ร อุดมศึ กษา  ( สกอ . ) 
โครงการวิจัยและนวัตกรรมเพื่อถ่ายทอดเทคโนโลยีสู่ชุมชน
ฐานรากเครือข่ายการวิจัยภาคใต้ตอนล่าง ประจ าปี
งบประมาณ 2559 ขอขอบคุณครูวนิดา แย้มทิม และครู
สุภาภรณ์ ลอยแก้ว ในการอบรมให้ความรู้พัฒนาผลิตภัณฑ์
ผ้าทอ ขอขอบคุณ ดร. เรวดี อ้ึงโพธ์ิ ในการสอนนุ่งผ้าทอ
โดยไม่ต้องตัดเย็บ ขอขอบคุณสมาชิกลุ่มผ้าทอที่ช่วยอ านวย
ความสะดวก และช่วยเหลือทั้ งสถานที่  อาหาร และ
มิตรภาพที่ดี ขอขอบคุณครอบครัว และเพื่อน ๆ  
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