
 

 

 

บทที� 4 

ผลการวเิคราะห์การประเมินศักยภาพกลุ่ม 
 

ในการวิจยัครั� งนี� ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาถึง แนวทางพฒันาการบริหารจดัการดา้นการตลาด 
ของกลุ่มธุรกิจชุมชนกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ตาํบลสง่าบา้น อาํเภอดอยสะเก็ด จงัหวดัเชียงใหม่ 
ให้มีประสิทธิภาพจะตอ้งมีกระบวนการบริหารอย่างไร  ดงันั�นผูว้ิจยัจึงไดอ้าศยัขอ้มูลจาก 2 ส่วน 
คือ ส่วนที1 1 เป็นขอ้มูลเกี1ยวกบัการดาํเนินงานของกลุ่มในปัจจุบนั ซึ1 งจะเป็นการศึกษาถึงศกัยภาพ
และแนวความคิดต่าง ๆ ในการบริหารการตลาดในปัจจุบนั แลว้นาํไปเปรียบวดัเพื1อหาแนวทางใน
การพฒันาปรับปรุงโดยการอบรมให้ความรู้ในดา้นการบริหารการตลาด โดยมีสมาชิกกลุ่มเขา้มามี
ส่วนร่วมในการวางแผนและพฒันาการบริหารด้านการตลาดของกลุ่ม  สําหรับขอ้มูลในส่วนที1 2 
ผูว้ิจยัจะไดท้าํการศึกษาเกี1ยวกบัพฤติกรรมของลูกคา้ที1นิยมซื�อหรือใชผ้ลิตภณัฑ์จากการตดัเยบ็ซึ1 ง
เป็นกลุ่มลูกคา้ในแหล่งจาํหน่ายเดิมของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง เพื1อให้ทราบถึงความตอ้งการและ
สิ1งที1จะกระตุน้ความตอ้งการของลูกคา้ ซึ1 งจะเป็นประโยชน์ต่อกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  โดยผูว้ิจยั
ไดเ้ก็บขอ้มูลส่วนของผูบ้ริโภคจากแหล่งจาํหน่ายสินคา้ของธุรกิจชุมชนในสถานที1ต่าง ๆ เช่น งาน
แสดงสินค้าในชุมชน งานถนนคนเดินในพื�นที1ต่าง ๆ ที1ทางกลุ่มได้ทาํการจาํหน่ายอยู่ ซึ1 งผล
การศึกษามีดงันี�  
 

ส่วนที� 1 การศึกษาศักยภาพในการบริหารจัดการด้านการตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
ก่อนดําเนินการพฒันาระบบการตลาดนั� นผูว้ิจ ัยจาํเป็นอย่างยิ1งที1จะต้องทาํการศึกษา        

พื�นฐานความรู้ด้านการตลาดของสมาชิกกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง รวมทั�งความคิดเห็นต่อการ
จดัการการตลาดสําหรับการบริหารกลุ่ม  ซึ1 งผลจากการสํารวจจะเป็นแนวทางในการพฒันาระบบ
การตลาดให้สําหรับกลุ่ม การศึกษาในส่วนนี� เป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มสมาชิกจาํนวน 30 คน จาก
การศึกษาไดข้อ้มูลดงันี�  

ตอนที� 1 ผลการศึกษาสภาพการดําเนินงานด้านการตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
กลุ่มสมาชิกส่วนมากเป็นเพศหญิงถึงร้อยละ 93.3 และมีอายุมากกวา่ 50 ปี ถึงร้อยละ 70.0 

ในดา้นการศึกษานั�นสมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่มีการศึกษาอยูใ่นระดบัประถมศึกษา ร้อยละ 73.3 ระดบั
มธัยมศึกษา ร้อยละ 13.4 การศึกษาสูงสุดของสมาชิกในกลุ่มคือระดบัการศึกษาปริญญาตรี 1 คน คิด
เป็นร้อย 3.3 ส่วนข้อมูลด้านอาชีพของสมาชิกกลุ่มพบว่า สมาชิกส่วนใหญ่มีอาชีพหลักเป็น
เกษตรกรถึงร้อยละ 56.7 ตามดว้ยอาชีพคา้ขายรับจา้งและธุรกิจส่วนตวั และมีแค่ร้อยละ 6.7 ที1ทาํ
อาชีพตดัเยบ็กบักลุ่มบา้นดอกแดงเป็นอาชีพหลกั ส่วนอาชีพรองส่วนใหญ่จะทาํการตดัเยบ็กบักลุ่ม
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ตดัเยบ็บา้นดอกแดงถึงร้อยละ 83.3 ตามดว้ยอาชีพรับจา้งและคา้ขาย ซึ1 งสมาชิกส่วนหนึ1 งไม่ไดมี้
อาชีพในกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงแต่เป็นผูถื้อหุน้ในกลุ่มตดัเยบ็ดงัแสดงในตารางที1 4.1 

 

ตาราง 4.1 แสดงลกัษณะพื/นฐานของสมาชิกกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

ลกัษณะพื/นฐาน จํานวน ร้อยละ 

เพศ  (หญิง : ชาย) 28 : 2 93.3 : 6.7 
อาย ุ

25-30 ปี 
31-35 ปี 
41-45 ปี 
46-50 ปี 
51-55 ปี 
56 ปีขึ�นไป 

 
2 
4 
1 
2 
7 

14 

 
6.7 

13.3 
3.3 
6.7 

23.3 
46.7 

ระดบัการศึกษา 
ไม่ไดเ้รียนหนงัสือ 
ประถมศึกษา 
มธัยมศึกษา 
อนุปริญญา 
ปริญญาตรี 

 
1 

22 
4 
2 
1 

 
3.3 

73.3 
13.4 
6.7 
3.3 

อาชีพหลกั 
เกษตรกร 
คา้ขาย 
แม่บา้น 
รับจา้งทั1วไป 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 

 
17 
4 
4 
3 
2 

 
56.7 
13.3 
13.3 
10.0 
6.7 

อาชีพรอง 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
รับจา้งทั1วไป 
คา้ขาย 

 
23 
6 
1 

 
83.3 
13.3 
3.3 
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ตารางที� 4.2 แสดงอัตราส่วนร้อยของความคิดสมาชิกกลุ่มที�มีต่อการรวมกลุ่มกันทํางานกับการไม่

รวมกลุ่มกนั 

ความคิดเห็นต่อการรวมกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

รวมกลุ่มกนัดีกวา่  
ไม่รวมกลุ่มกนัทาํของตวัเองดีกวา่ 

28 
2 

93.3 
6.7 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ควรมีการรวมกลุ่ม ถึงร้อยละ 93.3 
ส่วนสมาชิกที1เห็นวา่การทาํของตวัเองดีกวา่มีเพียงร้อยละ 6.7 ดงัตารางที1 4.2 
 
ตารางที� 4.3 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกที�มีความเห็นต่อการบริหารงานของกลุ่ม 

การบริหารงานของกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

กิจกรรมของกลุ่มมีอยา่งต่อเนื1อง 
กลุ่มมีการจดัสรรผลประโยชน์ที1เป็นที1น่าพอใจ
กลุ่มมีโครงสร้างที1ชดัเจน 
กลุ่มมีการแบ่งหนา้ที1งานที1ชดัเจน 
กิจกรรมของกลุ่มมีประโยชน์ต่อสมาชิก 
สมาชิกช่วยเหลืองาน/กิจกรรมของกลุ่มอยูเ่สมอ 
สมาชิกพอใจในกิจกรรมที1ผา่นมาของกลุ่ม 
สมาชิกมาประชุมกลุ่มเกือบทุกครั� ง 
กฎ ระเบียบ ที1ใชอ้ยูใ่นปัจจุบนัเหมาะสม 
สถานที1ตั�งของกลุ่มมีความเหมาะสม 

29 
29 
28 
28 
28 
28 
28 
27 
26 
21 

96.7 
96.7 
93.3 
93.3 
93.3 
93.3 
93.3 
90.0 
86.7 
70.0 

 หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 30 ราย 
 

จากการสํารวจเกี1ยวกับความคิดเห็นที1 มีต่อการบริหารงานของกลุ่มสมาชิกกลุ่มมี
ความสามารถในดา้นการจดักิจกรรมของกลุ่มมีอยา่งต่อเนื1องและกลุ่มมีการจดัสรรผลประโยชน์ที1
เป็นที1น่าพอใจ จาํนวนร้อยละ 96.7  ส่วนที1ตามมาสมาชิกกลุ่มคิดการมีโครงสร้างที1ชดัเจน, กลุ่มมี
การแบ่งหน้าที1งานที1ชัดเจน, กิจกรรมของกลุ่มมีประโยชน์ต่อสมาชิก, สมาชิกช่วยเหลืองาน/
กิจกรรมของกลุ่มอยูเ่สมอและสมาชิกพอใจในกิจกรรมที1ผา่นมาของกลุ่ม ร้อยละ 93.3 ตามดว้ยการ
ที1สมาชิกมาประชุมกลุ่มเกือบทุกครั� ง ร้อยละ 90.0 กฏระเบียบ ที1ใชใ้นกลุ่มปัจจุบนั สมาชิกมีความ
พึงพอใจ จาํนวน ร้อยละ 86.7 ส่วนการบริหารที1สมาชิกเห็นว่าเหมาะสมนอ้ยที1สุดคือ สถานที1ตั�ง
ของกลุ่มมีความเหมาะสม จาํนวนร้อยละ 70.0 ดงัแสดงในตารางที1 4.3 
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ตารางที� 4.4   แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามสภาพปัญหาในการดําเนินงานที�  

ผ่านมา 

สภาพปัญหาการดําเนินกจิกรรม จํานวน ร้อยละ 

กลุ่มมีคนทาํงานนอ้ย 
การทาํงานตดัเยบ็ เพียงเพื1อหารายไดใ้นยามวา่ง 
เวลาของสมาชิกในการทาํกิจกรรมร่วมกนัมีนอ้ย 
กิจกรรมการทาํงานของกลุ่มมีนอ้ย 
ไม่มีสถานที1ดาํเนินงานของกลุ่มโดยเฉพาะ 
สมาชิกบางส่วนยงัไม่มีวนิยัในการทาํงาน มีการ  
     ผลกัภาระงานใหแ้ก่สมาชิกท่านอื1น 
กฎกติกา ไม่ชดัเจน 

21 
21 
13 
12 
8 
5 
 

2 

70.0 
70.0 
43.3 
40.0 
26.7 
16.7 

 
6.7 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 30 ราย 
 

จากการสํารวจเกี1ยวกบัความคิดเห็นที1มีต่อสภาพปัญหาการดาํเนินกิจกรรมของกลุ่มที1ผา่น
มา สมาชิกเห็นวา่  กลุ่มมีคนทาํงานนอ้ยและการทาํงานตดัเยบ็ เพียงเพื1อหารายไดใ้นยามวา่ง จาํนวน
ร้อยละ 70.0  ส่วนที1ตามมาสมาชิกกลุ่มเห็นวา่เวลาของสมาชิกในการทาํกิจกรรมร่วมกนัมีนอ้ย ร้อย
ละ 43.3 ตามดว้ยการไม่มีสถานที1ดาํเนินงานของกลุ่มโดยเฉพาะ ร้อยละ 40.0 สมาชิกบางส่วนยงัไม่
มีวินัยในการทาํงาน มีการผลกัภาระงานให้แก่สมาชิกท่านอื1นร้อยละ 26.7 อนัดับสุดท้ายคือ         
กฎกติกา ไม่ชดัเจน จาํนวนร้อยละ 70.0 ดงัแสดงในตารางที1 4.4 
 

ตารางที� 4.5 แสดงอตัราส่วนร้อยของสมาชิกจําแนกตามความต้องการในการบริหารกลุ่ม 

ความต้องการในการบริหารจัดการกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

การเผยแพร่ความรู้ดา้นการประกอบอาชีพตดัเยบ็ 
ตลาดรองรับที1แน่นอน 
การส่งเสริมการประหยดัและการออม 
การรวบรวมผลผลิตออกจาํหน่าย 
การบริหารจดัการกลุ่มที1มีความมั1นคง 
ทกัษะทางดา้นการตลาดที1นาํไปสู่การปฏิบติัไดจ้ริง 
การออกแบบบรรจุภณัฑแ์ละการพฒันาคุณภาพ 
     ผลิตภณัฑ์ 
การจดัหาสินคา้ หรือปัจจยัการผลิต  

20 
18 
11 
11 
10 
9 
7 
 

5 

69.0 
62.1 
37.9 
37.9 
34.5 
31.0 
24.1 

 
17.2 

  

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 30 ราย 
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จากการสํารวจเกี1ยวกบัความคิดเห็นที1มีต่อความตอ้งการในการบริหารจดัการกลุ่ม สมาชิก
มีความตอ้งการดา้นการเผยแพร่ความรู้ดา้นการประกอบอาชีพตดัเยบ็ จาํนวนร้อยละ 69.0  การมี
ตลาดรองรับที1แน่นอน ร้อยละ 62.1 ตามดว้ยการส่งเสริมการประหยดัและการออมและการรวบรวม
ผลผลิตออกจาํหน่าย ร้อยละ 37.9 การบริหารจดัการกลุ่มที1มีความมั1นคง ร้อยละ 34.5 ทกัษะ
ทางดา้นการตลาดที1นาํไปสู่การปฏิบติัไดจ้ริง ร้อยละ 31.0 ความตอ้งการดา้นการออกแบบบรรจุ
ภณัฑ์และการพฒันาคุณภาพผลิตภณัฑ์ ร้อยละ 24.1 อนัดบัสุดทา้ยคือ ความตอ้งการดา้นการจดัหา
สินคา้ หรือปัจจยัการผลิต ร้อยละ 17.2 ดงัแสดงในตารางที1 4.5 

 
ตารางที� 4.6 แสดงอตัราส่วนร้อยของของสมาชิกที�มีต่อปัญหาด้านการตลาดของกลุ่ม 

ปัญหาทางด้านการตลาดของกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

ขาดการประสานช่วยเหลือทางดา้นการตลาด 
ปัญหาดา้นบรรจุภณัฑที์1ตอ้งใชเ้งินลงทุนจาํนวนมาก  
รูปแบบการบรรจุภณัฑไ์ม่ทนัสมยั 
พอ่คา้คนกลางไม่มารับซื�อ 
ราคาวตัถุดิบเปลี1ยนแปลงบ่อย 
ปัญหาดา้นคุณสมบติัของตวัผลผลิต  

7 
7 
5 
5 
3 
3 

23.3 
23.3 
16.7 
16.7 
10.0 
10.0 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นวา่กลุ่มประสบปัญหาดา้นการขาด
การประสานความช่วยเหลือด้านการตลาดและปัญหาด้านบรรจุภณัฑ์ ถึงร้อยละ 23.3 ตามด้วย
ปัญหาดา้นรูปแบบการบรรจุภณัฑไ์ม่ทนัสมยัและพอ่คา้คนกลางไม่มารับซื�อ ร้อยละ 16.7 ส่วนราคา
สินคา้การเกษตรเปลี1ยนแปลงบ่อยและปัญหาดา้นคุณสมบติัของตวัผลผลิต ซึ1 งมีขอ้จาํกดัในตวัเอง  
มีเพียงร้อยละ 6.7 ดงัตารางที1 4.6 

 

ตารางที� 4.7 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามปัจจัยที�มีความสําคัญต่อการจัด

จําหน่ายสินค้าตัดเยบ็ของกลุ่ม 

ปัจจัยที�มีความสําคัญต่อการจัดจําหน่ายสินค้าของกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา 
ดา้นสถานที1และช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

16 
7 
5 
2 

53.3 
23.3 
16.7 
6.7 

รวม 30 100.0 
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 จากการศึกษาปัจจยัที1มีความสําคญัต่อการจดัจาํหน่ายสินคา้ของกลุ่ม พบว่า กลุ่มสมาชิก
ส่วนใหญ่มีความเห็นว่าดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญัมากที1สุดคิดเป็น ร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ
ปัจจยัดา้นราคา คิดเป็นร้อยละ 23.3 ตามดว้ยปัจจยัดานสถานที1และช่องทางการจดัจาํหน่ายคิดเป็น
ร้อยละ 16.7 นอ้ยที1สุดสมาชิกเห็นวา่เป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีเพียงร้อยละ 6.7 ดงัตาราง
ที1 4.7 
 

ตารางที� 4.8 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามการให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้าน

ผลติภัณฑ์ 

การให้ความสําคัญต่อปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ตราสินคา้ 
ความหลากหลายแปลกใหม ่
การบรรจุหีบห่อ 
วตัถุดิบที1ใช ้
ความละเอียด 
การรับประกนั 

15 
13 
12 
11 
9 
3 

50.0 
43.3 
40.0 
36.7 
30.0 
10.0 

 หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 30 ราย 
 

จากการสาํรวจเกี1ยวกบัความคิดเห็นที1มีต่อการใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่
สมาชิกใหค้วามสาํคญักบัการสร้างตราสินคา้มากที1สุด จาํนวนร้อยละ 50.0  ความหลากหลายแปลก
ใหม่ ร้อยละ 43.3  ตามดว้ยการบรรจุหีบห่อ ร้อยละ 40.0  โดยสมาชิกให้ความสําคญักบัการ
รับประกนันอ้ยที1สุด ร้อยละ 10.0 จากกลุ่มสมาชิกทั�งหมด ดงัแสดงในตารางที1 4.8 
 
ตารางที� 4.9 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกต่อประโยชน์ของตราสินค้าในการดําเนินการ

จําหน่าย 

ประโยชน์ของตราสินค้าในการจําหน่าย จํานวน ร้อยละ 

ลูกคา้จดจาํไดง่้าย 
รับประกนัคุณภาพของสินคา้ 
ใชต่้อรองในการซื�อขาย 

16 
12 
4 

46.7 
40.0 
13.3 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกเห็นวา่ประโยชน์ที1มากที1สุดของตราสินคา้ในการจาํหน่าย
คือ ลูกคา้จดจาํไดง่้าย ร้อยละ 46.7   การรับประกนัคุณภาพของสินคา้และใชต่้อรองในการซื�อขายคิด
เป็นร้อยละ 40.0 และ 13.3 ตามลาํดบั ดงัตารางที1 4.9 
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ตารางที� 4.10 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกต่อความเห็นในการติดตราสินค้ามีผลต่อยอด

จําหน่ายสินค้าของกลุ่ม 

การติดตราสินค้ามีผลต่อยอดจําหน่ายสินค้า จํานวน ร้อยละ 

มีผลต่อยอดจาํหน่วย 
ไม่มีผลต่อยอดจาํหน่าย 

28 
2 

93.3 
6.7 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบว่า กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นว่าการติดตราสินคา้มีผลต่อยอด
จาํหน่ายสินคา้ ถึงร้อยละ 93.3 ส่วนสมาชิกที1เห็นวา่ไม่มีผลต่อยอดจาํหน่ายมีเพียงร้อยละ 6.7 ดงั
ตารางที1 4.10 

 

ตารางที� 4.11 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกต่อความพอใจในบรรจุภัณฑ์ของสินค้า 

ความพอใจในบรรจุภัณฑ์ของสินค้า จํานวน ร้อยละ 

บรรจุภณัฑเ์ป็นที1พอใจ 
บรรจุภณัฑไ์ม่เป็นที1พอใจ 

19 
11 

63.3 
36.7 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความพอใจในบรรจุภณัฑ์ของสินคา้ ร้อยละ 
63.3 ส่วนสมาชิกที1เห็นวา่บรรจุภณัฑไ์ม่เป็นที1พอใจ ร้อยละ 36.7 ดงัตารางที1 4.11 
 
ตารางที� 4.12 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ต่อการ

จําหน่าย 

ประโยชน์ของบรรจุภัณฑ์ต่อการจําหน่าย จํานวน ร้อยละ 

สร้างภาพลกัษณ์ที1ดี 
รักษาสินคา้  
ขนส่งง่าย 
แบ่งเกรดคุณภาพได ้

19 
5 
5 
1 

63.3 
16.7 
16.7 
3.3 

รวม 30 100.0 
 

 จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ประโยชน์ของบรรจุภณัฑ์ต่อการ
จาํหน่ายคือการสร้างภาพลกัษณ์ที1ดีถึงร้อยละ 63.3 การรักษาสินคา้และง่ายต่อการขนส่ง ร้อยละ 
16.7 ส่วนประโยชน์ดา้นการแบ่งเกรดคุณภาพของผลิตภณัฑมี์เพียงร้อยละ 3.3 ดงัตารางที1 4.12 
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ตารางที� 4.13 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามเกณฑ์การตั/งราคาสินค้าของกลุ่ม 

เกณฑ์การตั/งราคาสินค้าของกลุ่ม จํานวน ร้อยละ 

ราคาตลาด 
ปริมาณการสั1งซื�อ 
ระดบัหรือประเภทของลูกคา้ 
ฤดูกาล 

19 
6 
3 
2 

63.3 
20.0 
10.0 
6.7 

รวม 30 100.0 
 

 จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นวา่เกณฑ์การตั�งราคาสินคา้ของกลุ่ม
มากจากการสืบจากราคาตลาดร้อยละ 63.3 กาํหนดจากปริมาณการสั1งซื�อ ร้อยละ 20.0 ดูเกณฑ์จาก
ระดบัหรือประเภทของลูกคา้ ร้อยละ 10.0 นอ้ยที1สุดจะกาํหนดราคาตามฤดูการมีเพียงร้อยละ 6.7 ดงั
ตารางที1 4.13 

 

ตารางที� 4.14 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามวธีิการสืบราคาจากแหล่งต่าง ๆ 

วธีิการสืบราคา จํานวน ร้อยละ 

จากพอ่คา้แม่คา้ในตลาด 
จากเพื1อนบา้น (กลุ่มวสิาหกิจชุมชนใกล่เคียง) 
จากผูใ้ชสิ้นคา้ 
จากเจา้หนา้ที1ส่งเสริม 
จากสื1อต่าง ๆ 
สอบถามจากลูกคา้ 
จากคู่แข่ง 

13 
12 
8 
6 
5 
1 
4 

44.8 
41.4 
27.6 
20.7 
17.2 
13.8 
3.4 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 30 ราย 
 

จากการสํารวจเกี1ยวกบัความคิดเห็นที1มีวิธีการสืบราคาจากแหล่งต่าง ๆ พบวา่การสืบราคา
จากพ่อคา้แม่คา้ในตลาด มีมากถึงร้อยละ 44.8 สืบราคาจากเพื1อนบา้น ร้อยละ 41.4 จากผูใ้ชสิ้นคา้ 
ร้อยละ 27.6  จากการสอบถามขอ้มูลจากเจา้หนา้ที1ส่งเสริม ร้อยละ 20.7 การดูการตั�งราคาจากสื1อ
ต่าง ๆร้อยละ17.2  สอบถามจากลูกคา้ ร้อยละ 13.8 สืบราคาจากคู่แข่งร้อยละ 3.4 ดงัแสดงในตาราง
ที1 4.14 
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ตารางที� 4.15 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามเหตุผลที�กลุ่มไปจ้างผู้อื�นผลติต่อ 

เหตุผลที�กลุ่มไปจ้างผู้อื�นผลิตต่อ จํานวน ร้อยละ 

ผลิตเองไม่ทนั 
เพื1อช่วยเหลือและสร้างเครือข่ายร่วมมือ 
ไม่สามารถผลิตเองได ้

7 
3 
1 

63.6 
27.3 
9.1 

รวม 11 100.0 

 *Missing เท่ากบั 19 คน 
 

จากการศึกษา พบวา่ กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นวา่เหตุผลที1กลุ่มไปจา้งผูอื้1นผลิตต่อ
คือผลิตเองไม่ทนั ร้อยละ 63.3 เพื1อช่วยเหลือและสร้างเครือข่ายร่วมมือ ร้อยละ 27.3 ส่วนสมาชิกที1
เห็นวา่ไม่สามารถผลิตเองไดมี้เพียงร้อยละ 9.1 ดงัตารางที1 4.15 
 

ตารางที� 4.16 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามความเห็นต่อการให้สินเชื�อลูกค้า 

รูปแบบการรับชําระค่าสินค้า จํานวน ร้อยละ 

เงินสด 
เงินเชื1อ 

28 
2 

93.3 
6.7 

รวม 30 100.0 
 

 จากการศึกษา พบว่า กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความเห็นว่าควรมีรูปแบบการรับชาํระค่า
สินคา้เป็นเงินสด ถึงร้อยละ 93.3 ส่วนสมาชิกที1เห็นวา่ควรให้ชาํระเป็นเงินเชื1อมีเพียงร้อยละ 6.7 ดงั
ตารางที1 4.16 
 
ตารางที� 4.17 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มสมาชิกจําแนกตามความต้องการในการเข้ารับการ

ฝึกอบรมด้านการตลาดสําหรับกลุ่ม 

ความต้องการในการเข้ารับการฝึกอบรมด้านการตลาด จํานวน ร้อยละ 

ตอ้งการการเขา้รับการฝึกอบรมดา้นการตลาด 
ไม่ตอ้งการการฝึกอบรมดา้นการตลาด 

27 
3 

90.0 
10.0 

รวม 30 100.0 
  

จากการศึกษา พบว่า กลุ่มสมาชิกส่วนใหญ่มีความมีตอ้งการการเขา้รับการฝึกอบรมดา้น
การตลาด ร้อยละ 90.0  ไม่ตอ้งการการฝึกอบรมดา้นการตลาดมีเพียงร้อยละ 10.0 ดงัตารางที1 4.17 
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ผลการวเิคราะห์เนื/อหา (Content Analysis) จากแบบสอบถามปลายเปิดในข้อคิดเห็นที�สมาชิกกลุ่ม

ตัดเยบ็บ้านดอกแดง มีความต้องการความช่วยเหลอื ต่าง ๆ ดังนี/ 
1. สมาชิกกลุ่มตอ้งการความช่วยเหลือในดา้นการจดัการการตลาดดงัต่อไปนี�  

ลาํดบัที1   ขอ้คิดเห็นของกลุ่มสมาชิก           ความถี1 
1 ความตอ้งการช่วยหาตลาดจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ 14 
2 การขายสินคา้     2 
3 เทคนิคการตลาด     1 
4 การสร้างความหลากหลายของสินคา้  1  

2. หวัขอ้ประเด็นที1สมาชิกกลุ่มตอ้งการให้ฝึกอบรมใหค้วามรู้ 
ลาํดบัที1   ขอ้คิดเห็นของกลุ่มสมาชิก           ความถี1 

1 การออกแบบผลิตภณัฑ์    5 
2 การหาช่องทางการจดัจาํหน่าย   2 
3 การออกแบบบรรจุภณัฑ ์    1 
4 วธีิการขาย     1 

3. สิ1งที1กลุ่มสมาชิกคาดหวงัหลงัจากที1ไดรั้บการฝึกอบรมแลว้จาํนาํไปใชป้ระโยชน์ 
 ลาํดบัที1   ขอ้คิดเห็นของกลุ่มสมาชิก           ความถี1 

1 สามารถปรับปรุงผลิตภณัฑใ์หมี้คุณภาพ  5 
2 รู้วธีิหาตลาด     3 
3 มีตลาดที1แน่นอน    2 
4 สามารถขายผลิตภณัฑไ์ดเ้อง   1 
5 สามารถรวมกลุ่มอาชีพไดดี้   1 

 

ตอนที� 2 ข้อมูลบริบทศักยภาพด้านการบริหารการตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง   
นกัวิจยัได้ทาํการพฒันาเครื1องมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง 

โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบมีโครงสร้าง (Structured Questionnaire) ประกอบดว้ยการสัมภาษณ์
เกี1ยวกบัขอ้มูลของกลุ่ม โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสัมภาษณ์กลุ่มยอ่ยจากประธานกลุ่ม
และสมาชิกภายในกลุ่ม เนื1องจากเป็นกลุ่มที1มีลกัษณะการผลิตรวมกนัและสมาชิกมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ  ซึ1 งมีประเด็นสัมภาษณ์เกี1ยวกบั ขอ้มูลเบื�องตน้ของกลุ่ม  การจดัองค์กรและการจดัการ
ธุรกิจ แหล่งเงินทุน การไดรั้บการสนบัสนุนจากหน่วยงานต่าง ๆ และประเภทของกลุ่มลูกคา้  การ
สัมภาษณ์  การประเมินตนเองดา้นสภาพปัญหาและความตอ้งการในการดาํเนินงานของกลุ่ม  การ
ประเมินตนเองดา้นการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดและแนวทางในการพฒันาดา้นการตลาด
ดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑข์องกลุ่ม 
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 ผูว้ิจยัพบว่าในพื�นที1มีกลุ่มธุรกิจชุมชนที1น่าสนใจศึกษาเพื1อพฒันาการบริหารจดัการกลุ่ม 
คือ กลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง  ผูว้ิจ ัยจึงได้นัดหมายผูน้ํากลุ่มและสมาชิกของกลุ่ม เพื1อทาํการ
สัมภาษณ์หาประเด็นปัญหาในการวจิยั  จากการสัมภาษณ์พอไดโ้จทยปั์ญหาจากชุมชนทอ้งถิ1นดงันี�  

 

ด้านศักยภาพของกลุ่ม 
การไดรั้บการสนบัสนุนจากหน่วยงานต่าง ๆ 
1. ประสานงานกบัเทศบาลตาํบลสง่าบ้าน ในด้านการสนับสนุนงบประมาณหรือวสัดุ

อุปกรณ์ ขอ้มูลต่างๆ รวมถึงเจา้หนา้ที1เพื1อประสานงานกบักลุ่ม 
2. สาํนกังานพฒันาชุมชนอาํเภอดอยสะเก็ด 
 
การบริหารจดัการกลุ่ม กลุ่มไดร่้างแนวทางที1ใชใ้นการดาํเนินงานของกลุ่มร่วมกนัดงันี�  
1. กฎระเบียบกลุ่มได้ร่วมกันกาํหนดเบื/องต้นดังนี/ 

1) สมาชิกที1เขา้ร่วมกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง ตอ้งมีความเต็มใจตั�งใจจริงในการเขา้
มาร่วมกลุ่มและมีความเสียสละเพื1อประโยชน์ส่วนรวม 

2) สมาชิกทุกคนตอ้งสะสมเงินออม เพื1อเป็นเงินทุนหมุนเวียนและรับเงินปันผลปีละ
1 ครั� ง 

3) สมาชิกทุกคนตอ้งมีหน้าที1ในกลุ่ม ซึ1 งมีการแบ่งหน้าที1กนัทาํตามความถนดัและมี
ค่าตอบแทน 

2.   นโยบายในการลงทุนและจ่ายเงินการปันผล  
ทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ร่วมกนัร่างนโยบายในการจ่ายเงินปันผลโดยรายไดจ้าก

การจาํหน่ายผลิตภณัฑ ์ส่วนหนึ1งจะหกัเป็นตน้ทุนการผลิตเพื1อเป็นทุนหมุนเวียนต่อ  โดยนาํกาํไรมา
รวม กนัทุก 3 เดือน หักเขา้กองทุนหมุนเวียนกลุ่ม ร้อยละ 20 และเฉลี1ยให้สมาชิกคนละเท่าๆกนั 
ร้อยละ 80 

3.   วตัถุประสงค์การก่อตั/งกลุ่ม 
1) สนบัสนุนกิจกรรมการใชเ้วลาวา่งของกลุ่มสตรีใหเ้กิดประโยชน์ 
2) ส่งเสริมการประกอบอาชีพแก่กลุ่มอาชีพสตรีแม่บา้น โดยใชภู้มิปัญญาทอ้งถิ1นให้

เกิดประโยชน์ เพื1อสร้างความเป็นอยูที่1ดีขึ�นบนพื�นฐานพระราชดาํริเศรษฐกิจแบบพอเพียง 
3) ส่งเสริมการรวมตวัของกลุ่มอาชีพสตรีแม่บา้นและชุมชน เพื1อสร้างเสริมทกัษะการ

เรียนรู้ร่วมกนัและความสามคัคีในชุมชนเพื1อคุณภาพชีวติที1ดีและย ั1งยนืของชุมชนและสังคม 
4. แผนพฒันาผลติภัณฑ์เพื�อขึ/นทะเบียนสินค้าโอทอป 

เนื1องจากผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มในขณะนี� เนน้ผลิตภณัฑ์ขายส่งซึ1 งเป็นผลิตภณัฑ์ที1
สร้างมูลค่าเพิ1มไม่สูงมากนกัทาํให้เกิดผลกระทบต่อรายไดข้องสมาชิกในกลุ่ม  เนื1องจากตอ้งผลิต
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ให้ได้จาํนวนมากแต่ผลตอบแทนตํ1า จึงได้มีแนวคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์ของทางกลุ่มให้มี
คุณภาพตั�งแต่ดา้นวตัถุดิบในการผลิต  วิธีการเยบ็ที1มีคุณภาพคงทนรวมถึงการสร้างประเภทและ
รูปแบบผลิตภัณฑ์ที1หลากหลาย เพื1อตอบสนองกลุ่มตลาดใหม่ที1มีกําลังซื� อที1สูงกลุ่มสามารถ
จาํหน่ายตรงด้วยตวัเอง  โดยประธานกลุ่มนางศรีพรรณ แก้วตา ได้ประสานกบัผูว้ิจยัในการหา
แนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์โดยเพิ1มประเภทของสินคา้รวมถึงรูปแบบของสินคา้เดิมที1ผลิตอยู่
แล้วให้มีมูลค่าที1สูงขึ�น เช่น การผลิตกระเป๋าถือ กระเป๋าใส่ของ กระเป๋าเงินจากผา้ญี1ปุ่น สําหรับ
รองเทา้ใส่ในบา้นกลุ่มไดป้รับปรุงในดา้นวตัถุดิบที1ใชแ้ละคุณภาพเพิ1มให้ไดรั้บการยอมรับจากกลุ่ม
ลูกคา้ระดบับน  ซึ1 งจากการพฒันาผลิตภณัฑท์าํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถจาํหน่ายในช่องทางจาํหน่ายใน
ห้างสรรพสินคา้ อนัจะส่งผลต่อรายไดแ้ละผลตอบแทนของสมาชิกกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงและ
สามารถขึ�นทะเบียนผลิตภณัฑ ์หนึ1งตาํบลหนึ1งผลิตภณัฑต่์อไป 

5.   ปัญหาอุปสรรคในการดําเนินงานของกลุ่ม 
1) เงินทุนหมุนเวยีนสาํหรับซื�อวสัดุ/อุปกรณ์ในการผลิตมีจาํนวนจาํกดั 
2) ขาดแคลนอุปกรณ์ได้แก่จกัรเย็บผา้อุตสาหกรรม จกัรเย็บราย(จกัรคอมพิวเตอร์) 

เครื1องตดั ทาํให้เป็นขอ้จาํกดัในการพฒันาผลิตภณัฑ์ เนื1องจากการเครื1องมือมีไม่เพียงพอต่อจาํนวน
สมาชิกในกลุ่ม 

3) การพฒันาผลิตภณัฑ์รูปแบบใหม่ ๆ และวิทยากรในการฝึกสอนตอ้งการให้
หน่วยงานต่างๆ ช่วยประชาสัมพนัธ์ และขยายตลาดใหก้วา้งขวางขึ�นตอ้งการใหส้มาชิกกลุ่มเพิ1มขึ�น 
 

การประเมินการบริหารด้านการตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
ภาพรวมของด้านการบริหารจดัการกลุ่มพบว่า  กลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงมีการบริหาร

องค์กรอย่างเป็นรูปธรรม  มีการตั!งคณะกรรมการและปฏิบติัหน้าที'อย่างชัดเจน  รวมถึงมีการ
ประชุมจดัตั!งกลุ่มและปรึกษาหารือภายในกลุ่ม และสรุปการประชุมในแต่ละครั! งเพื'อเป็นขอ้มูลใน
การขอรับการสนับสนุนจากหน่วยงานที'เกี'ยวขอ้ง  กลุ่มมีการกาํหนดกฎระเบียบสําหรับสมาชิก
ภายในกลุ่มโดยสมาชิกทุกคนต้องมีส่วนร่วมในการดําเนินงานของกลุ่มโดยแบ่งหน้าที'ตาม
ความสามารถ เช่น การตดั การเยบ็ การสอย การบรรจุภณัฑ ์ดา้นการบริหารจดัการการเงินกลุ่มไดมี้
การจดัระบบในการปันผลและสัดส่วนในการลงทุนจากผลประกอบการโดยแบ่งกาํไรที1ได ้ร้อยละ 
20 เขา้มาจดัการในกลุ่มเป็นเงินทุนในส่วนของสมาชิกแต่ละคน   ดา้นการผลิตประธานกลุ่มไดเ้ขา้
ร่วมการฝึกอบรมกับทางหน่วยงานสนับสนุนอย่างต่อเนื'องทาํให้มีความสามารถในการพฒันา
ผลิตภณัฑ์ได ้  แต่ยงัคงประสบปัญหาในดา้นคุณภาพเนื'องจากสมาชิกในกลุ่มส่วนใหญ่ไม่มีความ
ประณีตในการผลิต   ทาํให้ผลิตภณัฑ์ที'ไดส่้วนหนึ'งไม่ไดคุ้ณภาพตามที'กลุ่มตั!งไว ้จึงทาํให้เกิดของ
ปัญหาดา้นการควบคุมมาตรฐานของสินคา้และไม่สามารถนาํสินคา้ส่วนนั!นออกจาํหน่ายได ้  ส่วน
ทางด้านการตลาดทางกลุ่มยงัไม่ได้เน้นการตลาดเชิงรุกในการมุ่งขยายตลาดแต่ยงัคงเน้นการ
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จาํหน่ายในพื!นที'ดว้ยขอ้จาํกดัดา้นมาตรฐานของสินคา้  ปริมาณผลิตสินคา้ และความสามารถในการ
เขา้ถึงตลาดต่างพื!นที'ซึ' งมีการแข่งขนัสูง ซึ' งทางกลุ่มควรผลิตผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพและสร้างความ
แตกต่างจากผลิตภณัฑ์ในกลุ่มเดียวกนัและผลิตภณัฑ์ทดแทนเพื'อให้สามารถขายผลิตภณัฑ์ไดใ้น
ตลาดหลายระดบัไดแ้ละจะเป็นการสร้างช่องทางการตลาดไดเ้พิ'มขึ!น 

การประเมินการบริหารจดัการของทางกลุ่มสมาชิกพบว่า  สมาชิกมีความพึงพอใจกบัผล
การดาํเนินงานของกลุ่มโดยส่วนใหญ่เห็นว่าเป็นการสร้างรายไดเ้สริมให้แก่ครอบครัวเป็นการใช้
เวลาว่างให้เป็นประโยชน์  มีโอกาสพบปะพูดคุยกันทาํให้เกิดความสามคัคีในชุมชน  และยงั
สามารถเป็นแหล่งท่องเที'ยวของชุมชนไดอี้กด้วย  ส่วนในด้านการบริหารองค์กรสมาชิกมีความ
เชื'อมั'นต่อผูน้าํและคณะกรรมการในการปฏิบติัหนา้ที'บริหารงานว่ามีความสามารถในการจดัการ
กลุ่มไดเ้ป็นอยา่งดีและเป็นส่วนหนึ'งในการเพิ'มสวสัดิการให้แก่สมาชิกอีกดว้ย  รายละเอียดในการ
ประเมินศกัยภาพการบริหารจดัการกลุ่มสามารถจาํแนกองคป์ระกอบได ้3 ประการ ดงันี! 
 

1.  ด้านการบริหารจัดการกลุ่ม สภาพปัญหาและความต้องการ 

1.1  การบริหารองค์กร 

ข้อมูลการรวมกลุ่ม 

กลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดงมีลักษณะของการดําเนินงานแบบกลุ่มชุมชน ซึ' งเริ' มต้นการ
ดาํเนินการของกลุ่มจากประธานกลุ่มได้มีโอกาสในการนาํผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ไปจาํหน่ายที'ตลาด    
วโรรสและงานแสดงสินคา้ต่างๆ จึงเกิดแนวคิดที'จะรวมกลุ่มโดยการส่งเสริมจากองค์กรปกครอง
ส่วนทอ้งถิ'นให้จดัตั!งเป็นกลุ่มตดัเยบ็ โดยมีวตัถุประสงค์ของการจดัตั!งกลุ่มคือ สร้างรายไดเ้สริม 
สร้างความสามคัคีและการใชพ้ื!นที'ใหเ้ป็นประโยชน์ และไดรั้บการส่งเสริมจากกรมฝึกฝีมือแรงงาน
จงัหวดัเชียงใหม่ ศูนยก์ารศึกษานอกโรงเรียน จึงไดร้วบรวมสามาชิกกลุ่มสตรีแม่บา้นซึ' งส่วนใหญ่
ยดึอาชีพเกษตรกรเป็นอาชีพหลกั  เมื'อดาํเนินการมาไดร้ะยะเวลาหนึ'งกลุ่มสมาชิกเพิ'มมากขึ!น ทาํให้
กลุ่มมีการปรับเปลี'ยนโครงสร้างใหเ้หมาะสม โดยกาํหนดประธานกลุ่มและคณะกรรมการของกลุ่ม
คอยดูแลธุรกิจและสวสัดิการต่างๆ ของสมาชิกในกลุ่ม 

 

โครงสร้างองค์กร 

เพื'อให้มีการบริหารจดัการที'ชดัเจนและมีการบริหารงานโดยคณะกรรมการ กลุ่มจึงไดจ้ดั
ตาํแหน่งงานโดยกาํหนดโครงสร้างองคก์รให้เหมาะสมกบัขนาดและลกัษณะของธุรกิจ โดยทาํการ
ประชุมการจัดโครงสร้างให้เป็นสากลและสามารถตรวจสอบการทาํงานได้  ซึ' งตาํแหน่งใน
โครงสร้างประกอบดว้ย ประธานกลุ่ม  รองประธานกลุ่ม เลขานุการ เหรัญญิก ฝ่ายการตลาด ที'
ปรึกษากลุ่มและสมาชิกในกลุ่ม  โดยมีการเพิ'มตาํแหน่งที'ปรึกษากลุ่มขึ!นมาในภายหลงั เพื'อเขา้มา
ช่วยในการวางแผนการตลาดเชิงรุกและคอยประสานงานกบัหน่วยงานสนบัสนุนต่าง ๆ เพื'อสร้าง
โอกาสในการดาํเนินงานของกลุ่ม โดยมีลกัษณะโครงสร้างคณะกรรมการบริหารกลุ่มดงันี!  
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ภาพที� 4.1 แสดงโครงสร้างองค์กรของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

 

กฎ ระเบียบข้อบังคับของกลุ่ม 

กลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดง มีการกาํหนดกฎ ระเบียบขอ้บงัคบัไวเ้ป็นลายลกัษณ์อกัษรไว้
อย่างชัดเจน และสมาชิกก็มิได้ฝ่าฝืนกฎ ระเบียบข้อบังคับ แต่ทางกลุ่มก็มีข้อขัดแยง้ในด้าน
ค่าตอบแทนเนื'องจากไดรั้บค่าแรงที'ต ํ'าและขาดความเขา้ใจในดา้นการลงทุน  และปัญหาในดา้นการ
ผลิตที'ยงัไม่ไดม้าตรฐานทาํให้ไดบ้างครั! งอาจจะไม่ไดรั้บค่าแรงจึงเกิดความเขา้ใจผิด ซึ' งประธาน
กลุ่มก็สามารถอธิบายให้สมาชิกเขา้ใจได ้และในการตดัสินใจในธุรกิจกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะ
มอบอาํนาจการตดัสินใจให้แก่ประธานกลุ่มเนื'องจากสมาชิกให้ความไวว้างใจ และกระบวนการ
ตดัสินใจของประธานกลุ่มจะมีลกัษณะของการระดมความคิดเห็นของสมาชิกแต่ละคนเพื'อใช้
ประกอบเหตุผลการตดัสินใจ  ซึ' งทางกลุ่มไดร่้วมกนัออกกฎระเบียบในการดาํเนินงาน 

 

การบริหารเงินทุน 
การจดัหาแหล่งเงินทุนของกลุ่มจดัว่าเป็นการระดมทุนจากแหล่งเงินทุนระยะยาว  โดย

สมาชิกกลุ่มไดล้งหุ้นเป็นเงินตามกาํลงัทรัพยข์องแต่ละคน ซึ' งสมาชิกบางส่วนก็จะซื!อหุ้นเพิ'มหรือ
นาํเงินปันผลมาลงหุ้นเพิ'ม นอกจากนี! ทางกลุ่มยงัไดรั้บการสนบัสนุนเงินทุนจากหน่วยงานต่าง ๆ 
เช่น องค์การบริหารส่วนตาํบลสง่าบา้น(ปัจจุบนัเป็นเทศบาลตาํบลสง่าบา้น) เพื'อเป็นทุนในการ
ส่งเสริมดา้นอุปกรณ์จกัรเยบ็ผา้  หลงัจากไดเ้งินลงทุนเริ'มดาํเนินการแลว้กลุ่มมีการบริหารเงินทุน
โดยใชก้าํไรที'แบ่งไวส่้วนหนึ'งเป็นการลงทุนต่อ (reinvestment) เป็นทุนหมุนเวียน และกาํไรสะสม
ส่วนหนึ'งก็สามารถนาํมาใชใ้นการซื!อเครื'องจกัรซึ' งเป็นสินทรัพยค์งที'ได ้

 

การจัดจําหน่าย 
ทางกลุ่มไดก้าํหนดลูกคา้เป้าหมายไว ้2 ประเภทดงันี! 

ประธานกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
คุณศรีพรรณ  แกว้ตา 

เหรัญญิก 

คุณศรีเพญ็  สุกนัธา 

รองประธานกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
คุณเกษร  มณีศกัด̀ิ 

เลขานุการ 

คุณอุบลรัตน์  ใจอุตม ์
 

ฝ่ายการตลาด 

คุณภทัรพร  ฤทธิชยั 

สมาชิกกลุ่มตดัเยบ็
บา้นดอกแดง 

ที1ปรึกษากลุ่ม 
คุณพลบัพลึง  สุทธาชยั 
คุณสมจิตร์  ขติัทะจกัร 
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                                  ร้อยละ 80   ร้อยละ 20 
 
 
 
 
 

 
ภาพที# 4.2 แสดงช่องทางจําหน่ายผลติภัณฑ์ของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง 

 

การจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ของกลุ่มจะมี 2 ช่องทาง คือ การขายส่งให้แก่ผูจ้าํหน่ายสินคา้ตลาด 
วโรรส(กาดหลวง) และพ่อคา้แม่คา้ที1จาํหน่ายสินคา้ตามถนนคนเดินต่าง ๆ จะซื!อเป็นประจาํเพื'อ
นาํไปจาํหน่ายต่อ โดยส่วนมากจะสั'งซื!อสินคา้จาํพวกรองเทา้ใส่ในบา้นและเครื'องนอนต่าง ๆ 

ส่วนช่องทางการขายปลีกส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่มลูกคา้ผูใ้ชค้นสุดทา้ย จะเป็นผูที้'ซื!อสินคา้ไป
ใช้ส่วนตวัโดยส่วนใหญ่จะซื!อสินคา้จาํพวกของใชส่้วนตวั ของใชภ้ายในบา้นและเสื!อผา้ เป็นตน้ 
โดยส่วนใหญ่จะจาํหน่ายตามงานแสดงสินคา้ต่างๆ เช่น งานของดีดอยสะเก็ดหรือตามถนนคนเดิน
ที'กลุ่มได้นาํผลิตภณัฑ์ไปจาํหน่ายในจงัหวดัเชียงใหม่ และส่วนหนึ' งได้จากการขายผ่านศูนย์
จาํหน่ายผลิตภณัฑห์นึ'งตาํบลหนึ'งผลิตภณัฑข์องอาํเภอดอยสเก็ด 

 

1.2  การมีส่วนร่วมของสมาชิกด้านการเรียนรู้ในการบริหารจัดการกลุ่ม 

หลกัการและกระบวนการในการจัดการกลุ่ม 

ดา้นการประเมินการมีส่วนร่วมการเรียนรู้ในการบริหารจดัการกลุ่มและจุดแข็งจุดอ่อน 
ตลอดจนอุปสรรคและโอกาสของกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  พบวา่เป็นกลุ่มมีศกัยภาพในดา้นการมี
เครื'องมืออุปกรณ์พื!นฐานที'ไดรั้บการสนบัสนุนจากองค์การบริหารส่วนทอ้งถิ'น มีประธานกลุ่มที'
เขม้แข็งส่งผลให้ฝีมือแรงงานของสมาชิกในกลุ่มเกิดการพฒันา สังเกตไดจ้ากการผลิตภณัฑ์ที'กลุ่ม
ได้มีการสั'งซื! อวตัถุดิบในการผลิตไวจ้าํนวนหนึ' งเพื'อเป็นการประหยดัจากกระบวนการผลิต
(economy of scale) ซึ' งกลุ่มสามารถพยากรณ์คาํสั'งซื!อไดล่้วงหน้า และมีการสอนงานฝึกอบรม
พฒันาสมาชิกในกลุ่มดว้ยกนัเอง ดงัแสดงกระบวนการจดัการโดยสมาชิกมีส่วนร่วมดงันี!  

 

 
 
 

ภาพ 4.3 หลกัการและกระบวนการจดัการกลุ่ม 
ภาพที# 4.3 แสดงหลกัการและกระบวนการจัดการกลุ่ม 

กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 

ขายส่งพ่อค้าคนกลาง 
- ผูจ้าํหน่ายสินคา้ตลาดวโรรส 
- พอ่คา้/แม่คา้ จาํหน่ายถนนคนเดิน 

ลูกค้า, ผู้ใช้คนสุดท้าย 
- ผูใ้ชสิ้นคา้ที1ซื�อสินคา้ในงาน 
   แสดงสินคา้ 
- ลูกคา้ที1ซื�อสินคา้ในศูนยจ์าํหน่าย 

ชาวบา้นมีความสนใจ
ในการสร้างรายไดเ้สริม
จากการรวมกลุ่มตดัเยบ็ 

  -การระดมความคิดเห็น   
-การฝึกอบรมพฒันา 

-พยากรณ์กาํลงัการผลิต 

 

          ประธานกลุ่มเป็นผูน้าํ 
          ผลิตภณัฑไ์ปจาํหน่ายใน         

        งานแสดงสินคา้ รวมทั�ง    
         พอ่คา้ส่งที1มารับสินคา้

    กระบวนการผลิต 

       โดยสมาชิกกลุ่ม 

      ทุกคนมีส่วนร่วมทั�ง 
ปฏบติัและสนบัสนุน 
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การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกจิ 

กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงเป็นกลุ่มที'มีเครื'องมือ อุปกรณ์พื!นฐานในการตดัเยบ็ทาํให้สามารถ
ผลิตสินคา้ไดต้ามคาํสั'งซื!อ และจุดเด่นดา้นการบริหารอยูที่'ประธานกลุ่มมีพื!นฐานในการตดัเยบ็ ทาํ
ให้สามารถปรับรูปแบบของผลิตภณัฑ์ที'หลากหลาย แต่ยงัขาดศกัยภาพในการผลิตของสมาชิกใน
กลุ่มที'ยงัขาดความประณีตทาํให้สินคา้ที'ได้ยงัไม่มีมาตรฐานอนัจะส่งผลต่อการสร้างตราสินคา้ 
ส่วนปัญหาดา้นการหาตลาดปัจจุบนัช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มยงัอยูใ่นพื!นที'จงัหวดัเชียงใหม่ 
ดงันั!นทางกลุ่มจึงควรสร้างความหลากหลายในการผลิตสินคา้และควบคุมคุณภาพของสินคา้ให้ได้
ตามมาตรฐาน ที'สําคญัหากทางกลุ่มสามารถเพิ'มกาํลงัการการผลิตขึ!นได้ก็ควรสร้างตราสินค้า
เพื'อใหเ้ป็นเอกลกัษณ์ของกลุ่มสร้างความแขง็แกร่งดา้นการแข่งขนั และทาํการขยายช่องทางการจดั
จาํหน่ายไปยงักลุ่มลูกคา้ในระดบัสูงที'มีกาํลงัซื!อมากกวา่กลุ่มเดิมจาํทาํให้กลุ่มมีรายไดที้'เพิ'มขึ!นทาํ
ใหผ้ลตอบแทนของสมาชิกสูงขึ!นดว้ย 

ดงันั!นทางกลุ่มจึงตอ้งไดรั้บการพฒันาดา้นการตลาด เพื'อเป็นแนวทางในการผลิตสินคา้ไห้
ไดต้รงความตอ้งการของตลาด  ซึ' งหากไดรั้บการส่งเสริมและการพฒันาจะก่อให้เกิดผลิตภณัฑ์ใน
รูปแบบใหม่ที'สร้างมูลค่าเพิ'มได ้ ในปัจจุบนัก็ไดมี้หน่วยงานต่าง ๆ เขา้มาส่งเสริมในดา้นการผลิต
แต่ยงัขาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายที'หลากหลาย  เนื'องจากวตัถุดิบในการตดัเยบ็สามารถจดัหาได้
ง่ายทาํใหก้ลุ่มสามารถผลิตสินคา้ในตลอดทั!งปี  แต่คงมีปัญหาดา้นการจดัจาํหน่ายหากไกลก็จะตอ้ง
เสียค่าใช้จ่ายในการเดินทางสูง  จึงตอ้งหาตลาดในพื!นที'จงัหวดัซึ' งก็มีกาํลงัซื!อที'ไม่สูงมากนกั  ดงั
แสดงรายละเอียดในตารางต่อไปนี!  

 

 
 

ภาพที# 4.4 แสดงกจิกรรมการระดมความคิดวเิคราะห์สภาพทางธุรกจิของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
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ตารางที# 4.18 แสดงสภาพแวดของทางธุรกจิของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
 

ขอ้เด่นของกลุ่ม 
 (จุดแข็ง) 

1) ประธานกลุ่มเป็นผูที้1มีความรู้ดา้นงานตดัเยบ็ โดยสามารถออกแบบผลิตภณัฑที์1
สวยงามและหลากหลายตามคาํสั1งซื�อ 
2) ดา้นความสามคัคีในกลุ่มที1เขม้แขง็  ทาํใหก้ลุ่มเกิดความเหนียวแน่นส่งผลใหทุ้น
ในการดาํเนินงานของกลุ่มมีเพียงพอและสามารถหาวตัถุดิบป้อนกลุ่มไดต้ลอดเวลา 
3) ผลิตภณัฑข์องกลุ่มไดรั้บการรับรองมาตรฐานผลิตภณัฑชุ์มชนหรือ มผช. ทาํให้
มีความน่าเชื1อถือดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
 

ขอ้บกพร่องของกลุ่ม 
(จุดอ่อน) 

1) กาํลงัการผลิตมีนอ้ยทาํให้ไม่สามารถรับคาํสั1งซื�อใหญ่ ๆ ไดท้าํใหก้ลุ่มเสียโอกาส
ในการจาํหน่าย 
2) ตลาดจาํหน่ายสินคา้ยงัไม่กวา้งขวางมากนกัส่วนใหญ่จะเป็นการขายในเขต
จงัหวดัเชียงใหม่  ซึ1 งหากในอนาคตสมาชิกเพิ1มมากขึ�นแจะทาํใหไ้ม่สามารถระบาย
สินคา้ไดท้นั 
3) ไม่มีตราสินคา้ทาํใหลู้กคา้ไม่รู้จกักลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง และไม่สามารถสร้าง
ความแตกต่างในผลิตภณัฑไ์ด ้
4) เครื1องมือในการผลิตไม่เพียงพอ และไม่ทนัสมยัทาํใหเ้กิดขอ้จาํกดัในการผลิต
สินคา้บางชนิด เช่น ขาดเครื1องเยบ็ที1มีลวดลายทาํใหสิ้นคา้ไม่สวยงาม 
 

ปัจจยัภายนอกที1
เป็นโอกาสใหก้ลุ่ม
ประสบความสาํเร็จ 

(โอกาส) 

1) ไดรั้บการสนบัสนุนจากหน่วยงานภาครัฐบาลในดา้นการใหค้วามรู้และทุน
ดาํเนินงาน ทาํใหก้ลุ่มมีความเขม้แขง็ 
2) มีเครือข่ายร่วมมือในการจดัจาํหน่าย คือกลุ่มโอทอปดอยสะเก็ดที1คอยใหค้วาม
ช่วยเหลือในการหาแหล่งจาํหน่ายร่วมกนั 
 

ปัจจยัภายนอกที1เป็น
อุปสรรค มีผลให้
กลุ่มไม่ประสบ

ความสาํเร็จ 
(อุปสรรค) 

1) ขาดการส่งเสริมดา้นเทคนิคการตดัเยบ็ ใหผ้ลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย 
2) ขาดเครื1องมือที1ทนัสมยัมาใชใ้นการผลิต 
3) การดาํเนินชีวิตของสมาชิกกลุ่มยงัเป็นสังคมชนบท ทาํใหไ้ม่สามารถควบคุม
กาํลงัการผลิตได ้เช่น การมีงานบุญเกิดขึ�นในชุมชน หรือ ฤดูกาลทางการเกษตร 
สมาชิกตอ้งหยดุงานของกลุ่มเพื1อไปทาํกิจกรรมนั�น ๆ 
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ภาพที# 4.5 แสดงการวเิคราะห์สภาพทางธุรกจิของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

 

1.3  การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขัน 

ในด้านการวิเคราะห์การแข่งขนั ทางกลุ่มคิดว่าหากจะทาํการปรับแผนการผลิตให้ได้
ผลิตภณัฑ์ที'ทนัสมยัและเกิดความหลากหลายนั!นไม่ยาก  เนื'องจากสมาชิกกลุ่มมีความสามารถใน
การตดัเยบ็อยูก่่อนแลว้ และสมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงซึ' งมีทกัษะดา้นการตดัเยบ็จึงไม่ยากใน
การพฒันาฝีมือ และวตัถุดิบในการตดัเยบ็มีจาํหน่ายอยูท่ ั'วไปในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยผลิตภณัฑ์ตดั
เยบ็เป็นของใชใ้นชีวติประจาํวนั เช่น กระเป๋า เสื!อผา้ รองเทา้ ที'นอนผา้ห่มเป็นตน้ ดงันั!นการแข่งขนั
ในธุรกิจนี!กลุ่มสามารถทาํได ้ หากกาํลงัการผลิตสูงขึ!นก็จะทาํให้กลุ่มมียอดจาํหน่ายสูงขึ!น แต่หาก
วิเคราะห์จากผลิตภณัฑ์ทดแทนแลว้จดัว่ามีผลิตภณัฑ์ทดแทนที'สูง เนื'องจากมีวตัถุดิบในการผลิต
เยอะมาก อาทิเช่น กระเป๋าหนงั รองเทา้ชนิดต่าง ๆ ที'ผูบ้ริโภคมีทางเลือกที'มาก และยงัมีผลิตภณัฑ์
ทางอุตสาหกรรมที'มีราคาถูกกวา่งานของกลุ่มผลิตภณัฑชุ์มชน  ซึ' งจากการจาํหน่ายจะสังเกตเห็นวา่
ลูกคา้ที'นิยมใช้ผลิตภณัฑ์หัตถกรรมจะไม่ค่อยต่อรองราคา คือหากลูกคา้ชื'นชอบก็จะซื!อและจะ
สอบถามขอ้มูลของสินคา้ในบางเรื'อง ดา้นผูจ้าํหน่ายปัจจยัการผลิตจะไม่มีความรุนแรงในดา้นนี! เลย
มากนกั หากกลุ่มสามารถซื!อวตัถุดิบไดเ้ป็นจาํนวนมากจะทาํให้ตน้ทุนผลิตต่อหน่วยของผลิตภณัฑ์
ตํ'าลงดว้ย 

 
 

        จุดเด่น 

- ผลิตภณัฑข์องกลุ่มไดรั้บมาตรฐาน
ผลิตภณัฑชุ์มชน (มผช.) 
- กลุ่มเขม้แขง็สามคัคีและเหนียวแน่นและ
ประธานมีความสามารถในการตดัเยบ็ 
 

                       จุดด้อย 

- ไม่มีตราสินคา้ทาํใหลู้กคา้ไม่รู้จกั 

- ไม่สามารถรับคาํสั1งซื�อสูงได ้
- เครื1องมือไม่เพียงพอและทนัสมยั 

- ไม่สามารถหาตลาดรองรับที1ต่อเนื1อง 

      โอกาส 

- ไดรั้บการสนบัสนุนดา้นการเงิน จาก
องคก์ารบริหารส่วนทอ้งถิ1น 

- มีเครือข่ายความร่วมมือดา้นการจาํหน่าย 

      อุปสรรค 

- ขาดการส่งเสริมดา้นเทคนิคในการผลิต 

- ขาดเครื1องมือที1ทนัสมยั 
- รูปแบบดาํเนินชีวติของสมาชิกทาํใหไ้ม่
สามารถควบคุมกาํลงัการผลิตได ้



57 
 

 

 

 
ภาพที# 4.6 แสดงถึงสถานการแข่งขันของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

 

1.4  การวเิคราะห์ถึงความสําเร็จและการพฒันาศักยภาพของกลุ่ม 
 

ความสําเร็จตามวตัถุประสงค์ของกลุ่ม 

1) กลุ่มมีการรวมตวักนัอย่างเขม้แข็ง  สามารถสร้างรายได้เพิ1มให้แก่ครอบครัวจน
สามารถยึดเป็นอาชีพเสริมของสมาชิกในหมู่บา้นไดเ้ป็นอยา่งดี  และยงัสามารถสร้างความสามคัคี
ในชุมชนโดยใชก้ลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง เป็นศูนยก์ลางในการร่วมมือได ้

2) จากการดาํเนินกิจกรรมของกลุ่มพบว่าสมาชิกกลุ่มมีจาํนวนเพิ1มขึ�น  รวมทั�งคนใน
ชุมชนไดเ้ห็นประโยชน์จากดาํเนินธุรกิจตดัเยบ็ในการสร้างรายไดเ้สริมจากอาชีพเกษตร 

3) สําหรับดา้นการพฒันาผลิตภณัฑ์นั�นยงัไม่เป็นที1น่าพอใจเท่าที1ควร  เนื1องจากกลุ่ม
ไม่สามารถจดัหาทุนในการจดัซื�อเครื1องมือที1ทนัสมยัได ้ซึ1 งงานตดัเยบ็ที1หลากหลายจะตอ้งอาศยั
เครื1องมือที1ทนัสมยัดว้ย 

 
การใช้ประโยชน์จากการจัดตั6งกลุ่ม 
1.  กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ไดพ้ยายามสร้างให้ผลิตภณัฑ์จากการตดัเยบ็ เป็นอตัลกัษณ์

ของหมู่บา้น ซึ1 งจะเป็นผลต่อการนาํไปใชใ้นกิจกรรมประชาสัมพนัธ์ที1ง่ายขึ�น  และสามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งทั1วถึง 

2.  กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจดัตั�งขึ�นมาเพื1อเป็นแหล่งรายไดเ้สริมใหส้มาชิกกลุ่ม ในการใช้
เวลาวา่งใหเ้ป็นประโยชน์  และสมาชิกยงัไดรั้บเงินปันผลรวมถึงกลุ่มออมทรัพยอี์กดว้ย 

 

การแข่งขนั

ระหว่างธุรกจิ 

(ไม่สูงมาก) 

ผู้ขายปัจจยัการผลติ 

(ไม่ปรากฏ) 

อาํนาจต่อรองจากผู้ซื/อ 

(ตํ�า) 

ผลติภัณฑ์ที�ทดแทน 

(สูง) 

คู่แข่งขันที�เข้ามาใหม่ 

(ตํ�า) 
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แนวคิดเกี�ยวกบัการพฒันากลุ่ม 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกประธานกลุ่ม และการสัมภาษณ์กลุ่มยอ่ยจากสมาชิกภายในกลุ่มตดั

เยบ็บา้นดอกแดง พบวา่ ทางกลุ่มมีความตอ้งการที1จะพฒันาในดา้นต่าง ๆ ดงันี�  
1.  การสร้างความแตกต่างที1เป็นเอกลกัษณ์  โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีรูปแบบที1แปลก

ใหม่ และเป็นที1ต้องการของลูกค้าในกลุ่มใหม่ ๆ  เช่น การตดัเย็บผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ ๆ การนํา
ผลิตภณัฑ์เดิมมาตกแต่งลวดลายและสีสันให้เป็นที1ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มใหม่ ๆ เช่นกลุ่มวยัรุ่น 
นกัเรียนนกัศึกษา  เป็นตน้ 

2.  การเผยแพร่ใหก้ลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงเป็นที1รู้จกั  โดยการสร้างตราสินคา้ของกลุ่มเพื1อ
ใชใ้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้เป้าหมายรู้จกักลุ่มมากขึ�น  

3.  สร้างการรับรองมาตรฐาน กลุ่มมีการพฒันาฝีมือเพื1อให้ไดม้าตรฐานเตรียมตวัในการ
เสนอคดัเลือกสินคา้โอทอป  

4.  ทางกลุ่มยงัมีความตอ้งการที1จะลงทุนเพิ1มเพื1อให้ไดผ้ลผลิตที1มากขึ�น หลากหลาย และมี
คุณภาพมากขึ�น  เพื1อตอบสนองความตอ้งการของตลาด  เช่น การซื�อเครื1องมือ จกัรอุตสาหกรรม 
จกัรคอมพิวเตอร์และเครื1องตดั เป็นตน้ 

 

ความต้องการในการพฒันาศักยภาพกลุ่ม 
ในการดาํเนินงานของกลุ่มทางสมาชิกไดรู้้ถึงปัญหาและมีความตอ้งการในการพฒันาการ

ดาํเนินงานของกลุ่มในดา้นต่าง ๆ ดงันี�  
1. การพฒันาดา้นการผลิต  ทางกลุ่มยงัขาดเทคโนโลยีทางการผลิตจาํพวกเครื1องมือและ

อุปกรณ์ที1จะนํามาสนับสนุนการผลิตสินคา้ให้รวดเร็วและมีคุณภาพ เช่น จกัรคอมพิวเตอร์เย็บ
ลวดลายสําเร็จรูปแบบต่างๆ เครื1องตดัที1สามารถตดัไดที้ละหลายชิ�นจะทาํให้ไดง้านที1รวดเร็วยิ1งขึ�น  
ซึ1 งจะทาํใหเ้ขา้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานต่าง ๆ  โดยตอ้งอาศยัผูมี้ความรู้ในการดา้นการ
ผลิตเขา้มาใหค้วามรู้ในเทคนิคต่าง ๆ การเลือกใชเ้ครื1องมือที1เหมาะสมรวมถึงการจดัเตรียมวสัดุให้มี
คุณภาพ 

2. การเพิ1มศกัยภาพทางการตลาด เช่น การสร้างตราสินคา้เพื1อให้เป็นที1จดจาํของลูกคา้ การ
เพิ1มช่องทางการจดัจาํหน่ายเพื1อเพิ1มยอดขายรวมถึงการขยายตลาดใหก้วา้ง การส่งเสริมการตลาดไม่
ว่าจะเป็นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์  เพื1อกลุ่มให้เป็นที1รู้จกัของตลาด จะทาํให้สามารถกระจาย
ตลาดใหก้วา้งขวางขึ�น   

3.  ดา้นการบริหารจดัการ ทางกลุ่มมีความตอ้งการในการจดัทาํระบบบญัชีที1เหมาะสมกบั
การดาํเนินการของกลุ่มเพื1อใช้ในการตดัสินใจในการดาํเนินธุรกิจของกลุ่ม เช่น การจูงใจจ่าย
ค่าตอบแทน ความคุม้ค่าในการลงทุน เป็นตน้ 
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2.  ด้านการกาํหนดกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของกลุ่ม 

2.1  ลกัษณะของกลุ่มลูกค้า 

คุณลกัษณะของลูกค้า 
การสัมภาษณ์เกี1ยวกบัประสบการณ์ในการขายของสมาชิกในกลุ่ม  พบว่า กลุ่มลูกคา้ที1มี

ความนิยมในผลิตภณัฑ์จากกลุ่มส่วนใหญ่เป็น เพศหญิงที1มีอายุประมาณ 51 ปีขึ�นไป และบุคคล
ทั1วไป    ลูกคา้ของกลุ่มส่วนใหญ่เป็นผูที้1อยูใ่นแถบภาคเหนือ ซึ1 งเป็นขอ้จาํกดัดา้นการหาช่องทาง
การจดัจาํหน่ายทาํให้กลุ่มลูกคา้แคบ  หากสามารถนาํผลิตภณัฑ์ไปร่วมกบังานในระดบัประเทศจะ
ทาํใหผ้ลิตภณัฑข์องกลุ่มเป็นที1รู้จกัในหลาย ๆ พื�นที1มากขึ�น   และจากการสังเกตในการจาํหน่ายของ
กลุ่มจะเห็นวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่จะซื�อผลิตภณัฑ์ใช้ในชีวิตประจาํวนัเช่นรองเทา้ใส่ในบา้นซึ1 งมีราคา
ไม่สูงจึงไม่ค่อยถามขอ้มูลจากพนกังานขายมาก แสดงให้เห็นถึงความไม่กลวัความเสี1ยงในการนาํ
ผลิตภณัฑข์องกลุ่มไปใชเ้นื1องจากสามารถซื�อบ่อยได ้

 

ปัจจัยในการตัดสินใจซื/อของลูกค้า 
จากคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ที1ทนทานทาํให้ช่วงเวลาในการซื�อซํ� าของลูกค้านาน  และ

ลูกค้าบางกลุ่มจะซื� อเป็นของฝากที1ระลึก ทําให้สินค้าจะขายดีในช่วงเทศกาลต่าง ๆ และจะ
สังเกตเห็นไดว้า่หากทางกลุ่มนาํผลิตภณัฑ์เสนอต่อลูกคา้ เช่น การร่วมงานแสดงสินคา้ต่าง ๆ ลูกคา้
จะซื�อกนัเป็นจาํนวนมาก  แสดงให้เห็นวา่ยงัมีกลุ่มลูกคา้ที1นิยมผลิตภณัฑ์ของกลุ่มบา้นดอกแดงอยู่
พอสมควร 

สําหรับการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของกลุ่มลูกคา้นั�น  ลูกคา้จะเลือกที1รูปแบบที1เหมาะ
กบัตวัเอง  ซึ1 งหากทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีผลิตภณัฑ์ที1หลากหลายก็จะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการที1หลากหลายและเหมาะสมสําหรับลูกคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี  และที1สําคญัคือกลุ่มลูกคา้จะ
เลือกสินคา้ที1มีความละเอียดประณีต  ซึ1 งเป็นพฤติกรรมหลกัของกลุ่มนิยมงานฝีมือ หากกลุ่มไม่ได้
เนน้ในความประณีตจะทาํใหไ้ม่ถูกใจลูกคา้และไปหาแหล่งจาํหน่ายผลิตภณัฑต์ดัเยบ็อื1น ๆ ได ้

ปริมาณในการซื�อแต่ละครั� งส่วนใหญ่เป็นลูกคา้คนสุดทา้ยที1ซื�อผลิตภณัฑ์ไปใชเ้องจึงซื�อ
ในปริมาณที1ไม่มากแต่ไม่ค่อยกงัวลเรื1องของราคาหากงานมีความประณีตและราคาของสินคา้ที1ทาง
กลุ่มจาํหน่ายมีราคาไม่สูงนกัทาํให้ในการซื�อแต่ละครั� งไม่เกินจาํนวนเงิน 500 บาท  สําหรับกลุ่มที1
นิยมซื�อไปเป็นของฝากจะมีนอ้ยและซื�อไม่มากเท่าใดนกั 

 

ผลติภัณฑ์ที�ได้รับความนิยมจากลูกค้า 
ผลิตภณัฑข์องกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงจะแบ่งเป็นประเภทหลกั ๆ ได ้3 ประเภท คือ 
1.  ประเภทของใชส่้วนตวั 

 ผลิตภณัฑ์เครื1องใช้ส่วนตวัที1ขายดี ได้แก่ รองเทา้ใส่ภายในบา้น กระเป๋า กระเป๋าตงัค ์
เนื1องจาก ราคาไม่สูงมากนกั มีคุณภาพดีและสวยงาม 
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2.  ประเภทของใชภ้ายในบา้น 
 ผลิตภณัฑ์ของใช้ภายในบา้น ชนิดที1ขายไดม้ากไดแ้ก่ ชุดที1นอนเด็ก ผา้ห่ม เนื1องจากมี
ราคาไม่สูงมากนกัสามารถซื�อไดง่้ายและลูกคา้นิยมซื�อไปใชเ้อง 

3.  ประเภทของประดบับา้น 
 ผลิตภณัฑ์ใช้ประดับบ้าน ได้แก่ ผา้ม่าน ซึ1 งมีความสวยงามและราคาไม่สูงมากนัก  
ลูกคา้นิยมซื�อไปประดบับา้น 
  

วตัถุประสงค์ในการซื/อของลูกค้า 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงไดส้ังเกตการณ์ในการขายแต่ละครั� ง พบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่จะนิยม

ซื�อไปเพื1อใชเ้อง เช่น ผลิตภณัฑ์จาํพวกของใชส่้วนตวั รองเทา้ กระเป๋า เป็นตน้ สําหรับการซื�อเพื1อ
เป็นของฝากจากการท่องเที1ยว ซึ1 งลูกคา้จะนิยมซื�อสินคา้ที1มีราคาไม่สูงมากนกัอย่างกระเป๋าหูรูด
ขนาดเล็กสามารถซื�อแลว้ขนไดที้ละมาก ๆ สําหรับผลิตภณัฑ์จาํพวกของตกแต่งบา้นจะมีนาน ๆ 
ครั� งที1ลูกคา้ซื�อไปเป็นของฝากในโอกาสพิเศษต่าง ๆ  
 

สถานที�จําหน่ายสินค้า 
ในการจาํหน่ายสินคา้นั�น  โอกาสที1จะขายสินคา้ไดม้ากที1สุดคือการออกงานแสดงสินคา้  

ซึ1 งจะทาํให้ลูกคา้สามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไดส้ะดวกที1สุด  และการจาํหน่ายในศูนยแ์สดง
สินคา้ของกลุ่มโอทอปนั�นจะขายไดม้ากในตอนที1มีกลุ่มจากพื�นที1อื1น ๆ มาดูงานโดยประสานผา่น
ทางอาํเภอ  และมีลูกคา้บางส่วนที1สั1งซื�อสินคา้ทางโทรศพัทซึ์1 งเป็นกลุ่มลูกคา้เก่าที1เคยซื�อสินคา้ของ
ทางกลุ่มอยูแ่ลว้และมีที1ตั�งอยูไ่ม่ไกลจากกลุ่มมากนกั   

ดงันั�นจะเห็นวา่หากกลุ่มสามารถหาช่องทางกระจายสินคา้ไดค้รอบคลุมตลาดเป้าหมายจะ
ทาํใหย้อดขายสูงขึ�น  เนื1องจากยงัมีกลุ่มลูกคา้ที1สนใจผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอยูอี่กมาพอสมควรและยงั
จะทาํใหลู้กคา้รู้จกักลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมากขึ�น 

 

ด้านการแบ่งส่วนตลาด 
 เพื1อให้สามารถเห็นภาพรวมของเกณฑ์ที1ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดของกลุ่มตดัเยบ็บา้น
ดอกแดง  ผูว้จิยัจึงไดส้ัมภาษณ์กลุ่มโดยการใชแ้นวคิดการแบ่งส่วนตลาดตามปัจจยัในการแบ่งส่วน
ตลาด และทาํการจดบนัทึกเป็นปัจจยัแต่ละดา้นซึ1งมีขอ้มูลการแบ่งส่วนตลาดดงันี�  
 

ตาราง 4.19 แสดง ปัจจัยในการแบ่งส่วนตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัยภูมิศาสตร์ ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ปัจจัยจิตวทิยา 

เพศ   
  หญิง, ชาย 

ภูมิภาคที�อาศัย 
  - ภาคเหนือ 

เหตุผลเชิงพฤติกรรม 
  - Economy  เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที1 

ด้านทศันคติ 
- ทนัสมยันิยม 
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ตาราง 4.19 แสดง ปัจจัยในการแบ่งส่วนตลาดของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง (ต่อ) 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัยภูมิศาสตร์ ปัจจัยพฤติกรรมศาสตร์ ปัจจัยจิตวทิยา 

สถานภาพ 
  โสด, สมรส 
อาชีพ 
  - ขา้ราชการ 
  - พนกังาน, ลูกจา้ง 
  - นกัเรียน, นกัศึกษา 
  - ธุรกิจส่วนตวั 
  - แม่บา้น 
รายได้ต่อเดือน 
  - ไม่เกิน 10,000 บาท 
  - 10,000 บาทขึ�นไป 
 

  - ภาคกลาง 
  - ภาคอื1น ๆ 

  ใหค้วามสาํคญักบัคุณค่าโดย
พิจารณาจากคุณค่าผลิตภณัฑ์
เมื1อเทียบกบัราคา 

  - กลุ่มอนุรักษนิ์ยมเป็นกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที1ใหค้วามสาํคญักบั
คุณค่าทางการอนุรักษ์
ทรัพยากรธรรมชาติไม่ทาํลาย
สิ1งแวดลอ้ม 
   
เหตุผลในการซื/อ 
  - ซื�อเป็นใชเ้อง 
  - ซื�อไปเป็นของฝาก 

  - ส่งเสริมสินคา้ชุมชน 
 
ด้านบุคลกิภาพ 

  - กลุ่มที1กลา้แสดงออก 
กลา้คิด กลา้ทาํ ชอบลอง 

  - อนุรักษนิ์ยม ในสินคา้
หตัถกรรม จากธรรมชาติ 

 
2.2  ด้านการกาํหนดตลาดเป้าหมายของผลติภัณฑ์ 
ผูว้จิยัไดท้าํการวเิคราะห์จากการสัมภาษณ์กลุ่มดา้นการแบ่งส่วนตลาด  แลว้ทาํการกาํหนด

กลุ่มเป้าหมายโดยใช้ลักษณะแบบแผนในการดาํเนินชีวิต (Life style) โดยสามารถกาํหนด
กลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมายรองไดด้งันี�  

ตลาดเป้าหมายหลกั (Primary Market) 
- กลุ่มผูห้ญิงที1เป็นแม่บา้นและอยูใ่นวยัทาํงาน ที1มีพฤติกรรมรักของสวยงาม แปลก

ใหม่ไม่ซํ� าแบบใคร ชอบลองของใหม่ นิยมใชสิ้นคา้ที1เป็นสมยันิยม เช่น การใช้วสัดุจากธรรมชาติ
เพื1อการลดภาวะโลกร้อน โดยส่วนใหญ่จะนิยมผลิตภณัฑจ์าํพวก กระเป๋าจากผา้ฝ้าย เป็นตน้ 

- กลุ่มผูห้ญิงที1เป็นแม่บา้นหรืออยูใ่นวยัทาํงาน  มีความชื1นชอบในการใชผ้ลิตภณัฑ์
ที1ไดจ้ากวสัดุจากกลุ่มชุมชน มีฐานะค่อนขา้งดีนิยมอุดหนุนผลิตภณัฑ์ที1ไดจ้ากกลุ่มชุมชนเพื1อให้
รู้สึกว่าตนเป็นส่วนหนึ1 งของการส่งเสริมอาชีพ ส่วนใหญ่จะซื�อผลิตภณัฑ์จาํพวก กระเป๋า ของ
ตกแต่งบา้น เป็นตน้  

- กลุ่มแม่บา้นและผูห้ญิงที1มีรายได ้ มีความนิยมในการใชสิ้นคา้ที1มีความคุม้ค่าเมื1อ
เทียบกบัเงินที1ตอ้งจ่ายไป เนื1องจากผลิตภณัฑจ์ากการตดัเยบ็มีความคงทนอายุการใชง้านยาว จึงเป็น
ที1ตอ้งการของคนกลุ่มนี�  เช่น กระเป๋าจากผา้ฝ้ายมีอายกุารใชง้านที1ยาวนาน 
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- กลุ่มนกัท่องเที1ยวหรือนกัธุรกิจ ที1นิยมซื�อสินคา้ที1มาจากกลุ่มชุมชนซึ1 งมองเห็นว่า
เป็นสิ1งที1มีคุณค่า เพื1อนาํสินคา้ไปเป็นของฝากหรือของที1ระลึก  ซึ1 งมีพฤติกรรมในการซื�อครั� งละมาก 
ๆ ซึ1 งส่วนใหญ่จะนิยมผลิตภณัฑจ์าํพวก ของใช ้และตกแต่งบา้น เป็นตน้ 
 

ตลาดเป้าหมายรอง (Secondary Market) 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงยงัพิจารณาถึงการวางแผนเพื1อตอบสนองกลุ่มลูกคา้รองดว้ย  คือ  

กลุ่มที1มีรายไดไ้ม่สูง แต่พอมีกาํลงัซื�อสินคา้ของทางกลุ่ม ไดแ้ก่ 
- กลุ่มนักเรียนนักศึกษาที1มีรายได้น้อย   เพื1อสร้างเสริมบุคลิกให้เป็นผูที้1ใส่ใจใน

สิ1งแวดลอ้ม เช่น การใชก้ระเป๋าจากผา้ฝ้าย เป็นตน้ 
- กลุ่มผูช้ายที1นิยมผลิตภณัฑใ์ชส่้วนตวั เช่น รองเทา้ใส่ในบา้น  ซึ1 งเหมาะกบักลุ่มผูช้าย

วยักลางคนเป็นตน้ 
 

 
 

ภาพที# 4.7 แสดงการจัดกจิกรรมกาํหนดตําแหน่งทางการตลาดสําหรับกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
 

 2.3  ด้านการกาํหนดตําแหน่งทางการตลาดของกลุ่มตัดเย็บบ้านดอกแดง 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มถึงตาํแหน่งทางการตลาดในปัจจุบนัเมื1อเทียบกบัคู่แข่ง ซึ1 งทาง

กลุ่มไดเ้ปรียบเทียบระหวา่งผลิตภณัฑ์ของกลุ่มกบักลุ่มผูป้ระกอบการตดัเยบ็เหมือนกนั  รวมถึงยงั
ไดเ้ปรียบเทียบกบักลุ่มธุรกิจชุมชนอื1น ๆ ซึ1 งถือวา่เป็นคู่แข่งที1สามารถทดแทนกนัได ้

กลุ่มได้กาํหนดตาํแหน่งทางการตลาดในระดบัที1ต ํ1ากว่าคู่แข่งในด้านราคาเทียบกับ
คุณภาพ  หมายความว่าผลิตภณัฑ์ของกลุ่มมีราคาที1ต ํ1ากว่าคู่แข่งทั�งคู่แข่งที1เป็นผูป้ระกอบการและ
กลุ่มธุรกิจชุมชนอื1น ๆ ซึ1 งทางกลุ่มยงัเน้นการผลิตเพื1อส่งให้แก่พ่อคา้คนกลางทาํให้คุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ยงัตํ1ากว่าคู่แข่งทั1วไปที1อยู่ในธุรกิจการตดัเย็บซึ1 งส่วนใหญ่จะเน้นคุณภาพและความ
หลากหลาย 
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ตอนที� 3  แนวทางการพฒันาด้านการตลาดของกลุ่ม 

3.1  การกาํหนดผู้รับผดิชอบด้านการตลาด 
ในปัจจุบนักลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงไม่ไดก้าํหนดหน้าที1ทางการตลาดอย่างชัดเจน  การ

ปฏิบติัการทางการตลาดส่วนใหญ่จะปฏิบติัโดยประธานกลุ่มในการนําผลิตภณัฑ์ของกลุ่มไป
จาํหน่ายในสถานที1ต่าง ๆ และเป็นผูรั้บคาํสั1งซื�อ  ซึ1 งในการนาํผลิตภณัฑ์ออกจาํหน่ายในงานแสดง
สินคา้ต่าง ๆ จะไดรั้บคาํเชิญจากหน่วยงานผ่านทางกลุ่มโอทอปดอยสะเก็ดและเทศบาลตาํบล  ซึ1 ง
จะเห็นวา่เป็นการปฏิบติัการทางการตลาดอยา่งไม่มีแผนการปฏิบติัการที1ชดัเจน  ซึ1 งจะส่งผลต่อการ
พยากรณ์กาํลงัผลิตได ้

ทางกลุ่มจึงไดมี้แนวคิดในการกาํหนดตาํแหน่งฝ่ายการตลาดขึ�นมาเพื1อช่วยส่งเสริมดา้นการ
จดัจาํหน่าย  และวางแผนในการสร้างเครื1องมือส่งเสริมการจดัจาํหน่าย เช่น ตราสินคา้ ป้ายโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ ที1สื1อให้เห็นถึงผลิตภณัฑ์ที1พฒันาจากกลุ่มมานาํเสนอสู่ตลาด เพื1อให้เป็นที1
สนใจในการออกแสดงสินคา้และให้ลูกคา้รู้จกักลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมากขึ�น  ซึ1 งการมีเครื1องมือ
ในการจาํหน่ายจะทาํใหภ้าพลกัษณ์ของกลุ่มน่าเชื1อถือยิ1งขึ�น 
 

3.2  แนวคิดในการพฒันาผลิตภัณฑ์ 
การพฒันาผลิตภณัฑข์องกลุ่มมีแรงกระตุน้มาจาก 2 ดา้น ดงันี�  

1)  การพฒันาผลิตภณัฑ์จากแนวคิดของกลุ่ม  โดยกลุ่มไดรั้บโอกาสในการส่งเสริม
ดา้นความรู้ในการตดัเยบ็และแนวคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์จากการเขา้ร่วมรับการอบรมจาก ศูนย์
การศึกษานอกโรงเรียน ซึ1 งทาํให้กลุ่มไดแ้นวคิดในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ใหม่อยา่งต่อเนื1อง แต่
ยงัคงไม่สมบูรณ์ เนื1องจากกลุ่มไดรั้บการอบรมมาเป็นเวลานานแลว้ทาํให้ไม่ค่อยเป็นที1ตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้และยงัไม่สามารถใชไ้ดใ้นการใชง้านจริง 

2)  การพฒันาผลิตภณัฑ์จากการร้องขอของลูกคา้ (Product Adaptation) ในการรับคาํ
สั1งซื�อบางครั� งลูกคา้จะสั1งซื�อตามความตอ้งการของลูกคา้ ซึ1 งหากเป็นการพฒันาจากผลิตภณัฑ์เดิมที1
มีอยู่ เช่น การตกแต่งลวดลายก็จะไม่เป็นปัญหาในการผลิตภณัฑ์มากนกั  แต่หากเป็นคาํสั1งในการ
ผลิตผลิตภณัฑ์ในประเภทที1ยงัไม่เคยผลิต  จะเกิดปัญหาเนื1องจากทางกลุ่มยงัไม่มีเครื1องมือในการ
ผลิตไม่ครบและไม่ทนัสมยั  จึงตอ้งทาํใหก้ลุ่มไปจา้งผลิตต่อซึ1 งจะทาํให้สามารถที1จะควบคุมตน้ทุน
ไดย้าก 
 

3.3  ปัญหาในการพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ 
กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีการพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเนื1อง เพื1อให้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ แต่ก็ยงัพบปัญหาในการพฒันาผลิตภณัฑ์อยูบ่่อยครั� งอนั
เนื1องมาจากปัญหาในดา้นต่าง ๆ ดงันี�  
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1) กลุ่มยงัขาดแนวความคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์  โดยเฉพาะความทนัสมยัของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น ลวดลาย รูปแบบ การเลือกใชสี้สันและวตัถุดิบให้สอดคลอ้งกบัแนวโนม้ความนิยม
ที1จะทาํใหสิ้นคา้ไม่ลา้สมยั  สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งต่อเนื1อง 

2) กาํลงัการผลิตของกลุ่มส่วนใหญ่จะเป็นงานที1ง่ายอย่างการเยบ็รองเทา้ใส่ในบา้น  
ซึ1 งเป็นปัญหาในดา้นการกระจายตวัของตลาดหรือไม่สามารถเขา้ถึงตลาดลูกคา้คนสุดทา้ยไดม้าก
นกั  เนื1องจากเป็นคาํสั1งซื�อของพอ่คา้คนกลาง หากกลุ่มสามารถรับคาํสั1งซื�อในผลิตภณัฑ์อื1นที1สร้าง
มูลค่าไดม้ากกว่านี�  เช่น กระเป๋าไดม้ากขึ�น จะทาํให้สมาชิกในกลุ่มให้ความสําคญัในการผลิตเป็น
ผลิตภณัฑที์1มีมูลค่ามากกวา่นี�  

3) ปัญหาดา้นตน้ทุนการผลิต  ซึ1 งเป็นปัญหาดา้นการขาดแคลนเครื1องมือที1เพียงพอ
และทนัสมยั  เนื1องจากผลิตภณัฑข์องกลุ่มส่วนใหญ่ตอ้งมีกระบวนการเยบ็ซึ1 งเป็นการเยบ็ที1ค่อนขา้ง
ละเอียดพอสมควร  จึงเป็นปัญหาดา้นคุณภาพของสินคา้และความรวดเร็วในการผลิต 

 

3.4  การจัดการตราสินค้า 
ปัจจุบนัทางกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงยงัไม่มีตราสินคา้ที1ชดัเจน  ทาํให้เกิดปัญหาดา้นการ

สื1อสารทางการตลาดระหวา่งกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้ ซึ1 งทางกลุ่มมีความ
ตอ้งการในการจดัตั�งตราสินคา้เพื1อเป็นสัญลกัษณ์ของทางกลุ่มซึ1 งองคป์ระกอบของตราสัญลกัษณ์ที1
เหมาะสมควรประกอบดว้ย 

1) ตวัหนงัสือแสดงชื1อกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 
2) รูปแดงสีแดงทาํให้เกิดการจดจาํไดง่้าย  
3) รูปที1สื1อถึงความร่วมมือของคนในกลุ่ม 
4) การติดต่อ เช่น สถานที1จดัตั�งกลุ่มและเบอร์โทรศพัทที์1ใชใ้นการติดต่อ 

 
ภาพที� 4.8 แสดงตราสินค้าที�ได้จากการร่วมกนัคิดของสมาชิกกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 
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การรับข้อมูลการจัดจําหน่าย 
ช่องทางการจดัจาํหน่ายของกลุ่มตดัเย็บบา้นดอกแดงยงัไม่มากส่วนใหญ่จะเป็นการทาํ

ตลาดเชิงรับ เนื1องจากกาํลงัผลิตยงัไม่มากพอที1จะรองรับคาํสั1งซื�อจากลูกคา้ได้ในปริมาณที1มาก  
ดงันั�นลกัษณะการจดัจาํหน่ายนั�นจะเป็นเพียงการประสานจากหน่วยงานต่าง ๆ ระดบัทอ้งถิ1น เช่น 
พฒันาชุมชนขอความร่วมมือในการร่วมงานแสดงสินคา้ประจาํอาํเภอหรือตาํบล หรือช่องทางการ
เขา้ศึกษาดูงานจากหน่วยงานต่างจงัหวดั รวมถึงช่องทางการคา้ส่งพอ่คา้คนกลาง เป็นตน้   

 

  3.5 กระบวนการเรียนรู้ด้านการบริหารการตลาดของกลุ่ม 

แหล่งกระบวนการเรียนรู้ 
ทางกลุ่มไดพ้ยายามสร้างกระบวนการเรียนรู้เพื1อพฒันากลุ่มในหลากหลายดา้นทั�งดา้นการ

ผลิต การตลาด ไปควบคู่กนั  เพื1อสร้างใหเ้กิดยอดขายที1เพิ1มมากขึ�นอนัจะส่งผลให้กลุ่มเติบโตและมี
ความเขม้แขง็  ซึ1 งกระบวนการเรียนรู้ของกลุ่มมาจาก 2 แหล่งดงันี�  

1) การเรียนรู้จากภายในกลุ่ม  เป็นการเรียนรู้โดยประธานกลุ่มกาํหนดแนวคิดในการ
ทาํตลาดผ่านกระบวนการของความเห็นชอบของสมาชิกทุกคน เช่น การกาํหนดเกณฑ์ในการตั�ง
ราคาสินคา้  การจดัจาํหน่ายโดยผา่นช่องทางร่วมกบัหน่วยงานต่าง ๆ และการนาํสินคา้ออกจาํหน่าย
ในช่องทางที1ประธานกลุ่มมีความคุน้เคย รวมถึงการสอนงานดา้นหตัถกรรมเพื1อใหส้มาชิกในกลุ่มมี
ความสามารถในการผลิตงานฝีมือซึ1 งประธานกลุ่มจะไดรั้บความรู้จากการสนบัสนุนจากหน่วยงาน
เมื1ออบรมเสร็จแลว้ก็จะกลบัมาฝึกฝีมือให้กบัสมาชิกภายในกลุ่ม  ซึ1 งเป็นการเรียนรู้ที1เกิดขึ�นจากคน
ในกลุ่มเองทั�งสิ�น 

2) การเรียนรู้จากภายนอก  ส่วนใหญ่จะเป็นการเรียนรู้ด้านผลิต โดยกลุ่มจะส่ง
ตัวแทนกลุ่มไปฝึกอบรมร่วมกับหน่วยงานที1คอยสนับสนุนด้านแนวคิดในการผลิตและการ
ออกแบบผลิตภณัฑ ์ ร่วมกบักลุ่มโอทอปดอยสะเก็ด เป็นตน้ 

 

การเรียนรู้ในการเพิ�มมูลค่าของสินค้า 
จากการดาํเนินงานของกลุ่มเป็นการเริ1มจากการเยบ็ผา้โหล เพื1อจาํหน่ายตามคาํสั1งซื�อของ

โรงงานซึ1 งเป็นการผลิตอย่างง่ายและสมาชิกบางส่วนก็ไม่มีความสามารถในการเย็บจักร
อุตสาหกรรมทาํได้แต่งานสอยหรือตดัซึ1 งให้ผลตอบแทนที1ต ํ1า  ดงันั�นประธานกลุ่มจึงได้พฒันา
รูปแบบของผลิตภัณฑ์ขึ� นมาให้มีความหลากหลาย  โดยเน้นการเข้าร่วมอบรมงานฝีมือจาก
หน่วยงานต่าง ๆ ภายใตแ้นวคิดในการเพื1อมูลค่าให้แก่ตวัสินคา้จะทาํให้รายไดข้องสมาชิกในกลุ่ม
เพิ1มขึ�น  โดยเริ1มจากการศึกษาความตอ้งการของลูกคา้วา่มีผลิตภณัฑ์ประเภทใดที1ไดรั้บความนิยม
และทางกลุ่มสามารถผลิตได ้ ซึ1 งการเพิ1มมูลค่าผลิตภณัฑ์ตอ้งประกอบไปดว้ย ความสวยงาม ความ
คงทนและที1สําคญัคือความละเอียด  โดยไม่เนน้จาํนวน  ซึ1 งทางกลุ่มยงัคงประสบปัญหาดา้นความ
ละเอียดของชิ�นงานเนื1องจากสมาชิกส่วนใหญ่ยงัไม่เห็นความสําคญัของการเพิ1มมูลค่าให้แก่ตวั
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สินคา้  ยงัคงมีความคิดในการทาํงานที1ง่ายไม่ยุ่งยากซับซ้อนและเน้นปริมาณของผลงานมากกว่า
งานที1มีคุณภาพแต่ไดชิ้�นงานนอ้ย  ซึ1 งปัญหานี�ทางกลุ่มไดด้าํเนินการปรึกษากนัภายในกลุ่มเพื1อสร้าง
ความร่วมมือ 

สาํหรับปัญหาดา้นการผลิตใหไ้ดค้วามสวยงามและหลากหลายนั�น  ทางกลุ่มไดเ้ร่งดาํเนิน- 
การเพื1อจดัเครื1องมือที1จะนาํเขา้มาใชใ้นกระบวนการผลิต ให้ไดสิ้นคา้ที1สวยงามคงทนแข็งแรงและ
เกิดความรวดเร็วในการผลิต เช่น จกัรคอมพิวเตอร์ และเครื1องตดัชิ�นงาน เป็นตน้ 

 

 3.6 ศักยภาพการสื�อสารทางการตลาด 
ในด้านความพยายามในการสื1 อสารของกลุ่มไปย ังผู ้บริโภคนั� น ทางกลุ่มไม่ได้ให้

ความสําคญักบัการส่งเสริมการขาย (ลด, แลก,แจกและแถม) เนื1องจากกลุ่มกาํหนดราคาผลิตภณัฑ์
ไวต้ ํ1าซึ1 งลูกคา้สามารถซื�อไดโ้ดยในราคานี� อยูแ่ลว้และอีกเหตุผลคือปัจจุบนัสินคา้ของกลุ่มก็ไม่พอ
จาํหน่าย  จึงทาํให้ทางกลุ่มไม่ทาํการส่งเสริมการขาย แต่จะให้ความสําคญักับการสื1อสารทาง
การตลาดดา้น การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์และการใชพ้นกังานขาย ซึ1 งมีรายละเอียดดงันี�  

1) การร่วมงานแสดงสินคา้กบัหน่วยงานระดบัทอ้งถิ1น 
2) การบอกต่อของลูกคา้ (ปากต่อปาก) ซึ1 งเป็นวิธีการที1เกิดตน้ทุนตํ1าที1สุด  แต่ทางกลุ่ม

ไดใ้หค้วามสําคญัเป็นอยา่งมาก  โดยการเนน้ถึงกระบวนการผลิตที1มีคุณภาพให้ลูกคา้ไดใ้ช ้ อนัจะ
ส่งผลใหลู้กคา้แนะนาํใหผู้อื้1นมาซื�อสินคา้ของทางกลุ่ม 
 

3.7 ปัญหาด้านการวางกลยุทธ์การตลาด 
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของกลุ่มยงัมีปัญหาสําคญัเนื1องจากสมาชิกของกลุ่มยงั

ขาดความรู้ความสามารถดา้นการตลาดทาํใหก้ลุ่มไม่มีการวางแผนการตลาดอยา่งเป็นรูปธรรม (ทาง
กลุ่มให้เห็นผลว่ายงัคงต้องพฒันากระบวนการผลิตให้มีประสิทธิภาพก่อน) ทาํให้ไม่สามารถ
กาํหนดทิศทางการตลาดที1แน่ชัดมีเพียงการคาดการณ์ความต้องการของลูกค้าตามฤดูกาลและ
ช่วงเวลา  แล้วจึงเร่งผลิตให้ไดต้ามที1ลูกคา้ตอ้งการ ซึ1 งกลุ่มก็ไม่สามารถทาํได้ในบ่อยครั� งจึงเสีย
โอกาสทางการขายไป  รวมถึงปัญหาดา้นผลิตภณัฑ์ยงัไม่เป็นที1รู้จกัหรือมีตลาดที1ค่อนขา้งแคบส่วน
ใหญ่เป็นการจาํหน่ายในพื�นที1อาํเภอดอยสะเก็ด หรือจงัหวดัเชียงใหม่เท่านั�น  ซึ1 งกลุ่มไดพ้ยายาม
กาํหนดตาํแหน่งที1ปรึกษาของกลุ่มเพื1อบริหารงานดา้นการตลาดโดยตรง แสดงให้เห็นว่ากลุ่มให้
ความสาํคญักบัเรื1องการตลาดเป็นอยา่งสูง   

ในการสํารวจความคิดเห็นดา้นปัญหาการวางกลยุทธ์การตลาดของกลุ่มพบวา่ กลุ่มเห็นว่า 
การพฒันาสินค้า, การขาดพนักงานขายที1มีทกัษะและการสื1อสารประชาสัมพนัธ์ มีปัญหามาก  
สาํหรับดา้นการสร้างตราสินคา้, การเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายและการกาํหนดราคาขายที1ไดม้าตรฐาน มี
ปัญหาในระดบั นอ้ย   



67 
 

 

การอบรมเชิงปฏิบัติการด้านการบริหารการตลาดแบบมีส่วนร่วม 
หลงัจากลงพื�นที1จนได้ขอ้มูลเกี1ยวกบับริบทของกลุ่มแล้ว  นักวิจยัได้วิเคราะห์ถึงปัญหา

ทางดา้นการตลาดของกลุ่ม จึงไดจ้ดักิจกรรมการอบรมเชิงปฏิบติัการแบบมีส่วนร่วมของกลุ่ม เรื1อง
การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่สําหรับผลิตภณัฑ์กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง โดยมีประเด็นที1ตอ้งการให้
กลุ่มไดรั้บจากการฝึกอบรมดงันี�            

1. การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด (Target Marketing) เพื1อวางแผนดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่าย นกัวิจยัไดก้าํหนดกิจกรรมเพื1อให้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง เขา้ใจเกี1ยวกบั
ความสําคัญของการกําหนดลูกค้าเป้าหมาย เพื1อนํามาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที1ตรง
กลุ่มเป้าหมายและมีประสิทธิภาพ   

จากการอบรมในหัวขอ้นี� พบว่า สมาชิกกลุ่มสามารถที1จะกาํหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
และกาํหนดสถานที1จาํหน่ายไดอ้ยา่งถูกตอ้ง กลุ่มมีความเขา้ใจลูกคา้เป้าหมายเป็นอยา่งดีโดยสังเกต
ไดจ้ากขอ้มูลที1สมาชิกระดมสมองและเขียนออกมาสมาชิกไดมี้ความเห็นตรงกนัเกือบทั�งหมด  แต่
ขอ้มูลบางส่วนที1สามาชิกแสดงออกมานั�น สมาชิกยอมรับวา่ความสามารถในการผลิตยงัไม่เพียงพอ
แต่ก็มีความตอ้งการที1จะตอบสนองในตลาดนั�น เช่น การตดัเยบ็กระเป๋าแฟชั1น รองเทา้ที1มีคุณภาพ
มากขึ� น ซึ1 งเป็นตลาดที1กลุ่มมีความต้องการที1จะตอบสนองแต่ความสามารถในการผลิตยงัไม่
เพียงพอ 

 
 

ภาพที� 4.9 แสดงการอบรมเชิงปฏิบัติการด้านการบริหารการตลาดแบบมีส่วนร่วม 
 

2. การวิเคราะห์ศกัยภาพของกลุ่ม รวมถึงปัญหาและอุปสรรคใ์นการดาํเนินกิจกรรม
ของกลุ่มเพื1อใหส้มาชิกในกลุ่มไดร่้วมวเิคราะห์ถึงศกัยภาพของกลุ่ม รวมทั�งการปัญหาอุปสรรคต่์าง 
ๆ ที1เกิดขึ�นในการดาํเนินงาน เพื1อร่วมคิด ร่วมทาํ ร่วมแกไ้ข โดยกาํหนดกิจกรรมที1สามารถทาํให้
สมาชิกกลุ่มเขา้ใจการวเิคราะห์ธุรกิจ แลว้ร่วมสรุปแนววธีิปฏิบติัในการดาํเนินงานกลุ่มให้เกิดความ
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ย ั1งยืน โดยออกแบบกิจกรรมกลุ่มระดมสมอง SWOT Analysis เพื1อให้ไดแ้นวทางปฏิบติั สรุป
ปัญหาและอุปสรรค   นาํจุดแข็งประสานโอกาสเพื1อสร้างกลยุทธ์ หลีกเลี1ยงอุปสรรค ขจดัจุดอ่อน
ต่างๆ ของกลุ่ม ซึ1 งจากผลการระดมสมองกลุ่มสามารถกาํหนดจุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรค 
ของกลุ่มไดเ้ป็นอยา่งดี  สามารถนาํกลบัไปวเิคราะห์เพื1อวางแผนบริหารกลุ่มได ้

3. แนวคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์และการสร้างตราสินคา้  โดยผูว้ิจยัมีแนวคิดในการ
สร้างความย ั1งยนืตามกรอบทฤษฏีทางการตลาด จึงไดป้รับกิจกรรมเพื1อให้กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง  
สําหรับการพฒันาผลิตภณัฑ์ผูว้ิจยัไดอ้าศยั Innovative Thinking โดยใช้ “SCAMPER MODEL” 
เพื1อให้กลุ่มไดแ้นวคิดในการพฒันาผลิตภณัฑ์อยา่งมีหลกัเกณฑ์  ซึ1 งจากการให้ความรู้สมาชิกกลุ่ม
ไดมี้แนวทางการพฒันาผลิตภณัฑ์กลุ่ม ให้มีความหลากหลาย สวยงาม และมีรูปแบบที1ทนัสมยัเพื1อ
เป็นตลาดทางเลือก   

 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที� 4.10 แสดงการจัดกจิกรรมออกแบบผลติภัณฑ์ใหม่โดยใช้หลกั SCAMPER 

 
ในส่วนของการสร้างตราสินคา้ผูว้ิจยัไดก้าํหนดกิจกรรมชื1อ “การสร้าง Brand และ การ

สื1อสาร Brand” เพื1อเป็นแนวคิดในการออกแบบตราสินคา้ให้ถูกหลกัสามารถใชใ้นการสื1อสารได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ โดยสมาชิกกลุ่มไดร่้วมกนัออกแบบตราสินคา้ของทางกลุ่มโดยอิงหลกัเกณฑ์
ในการสร้างตราสินคา้เพื1อให้มีประโยชน์สูงสุดในการสื1อสารทางการตลาดระหว่าง กลุ่มตดัเย็บ
บา้นดอกแดงกบัลูกคา้  โดยสมาชิกกลุ่มส่วนใหญ่มีความเห็นตรงกนัวา่ส่วนประกอบของตราสินคา้
ควรประกอบดว้ย การสื1อถึงความร่วมมือ ความเป็นลา้นนา และขอ้มูลการติดต่อ 

จากการจัดกิจกรรมทั� งหมด ผูว้ิจ ัยได้ทาํการสรุปร่วมกับกลุ่มตดัเย็บบ้านดอกแดง ถึง
แนวทางในการวางแผนการตลาดตามแนวคิดในการบริหารจดัการที1ย ั1งยืน ซึ1 งพอสรุปแนวคิดใน
การระดมสมองดงันี�  
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การตลาดที�ยั�งยนื 
- การตลาดเพื1อสังคมและสิ1 งแวดล้อม  เป็นการขยายผลจากกิจกรรมของกลุ่มเพื1อเป็น

ประโยชน์ต่อตนเองและผูอื้1น เพื1อใหค้นในชุมชนมีส่วนในการสนบัสนุนกิจกรรมต่าง ๆ ของกลุ่ม 
- การตลาดเกี1ยวกบัสุขภาพ โดยใช้แนวคิดของการใช้สินคา้ที1เอื�อต่อการลดมลภาวะเช่น 

การใชถุ้งผา้เพื1อลดภาวะโลกร้อน 
- การตลาดที1สัมพนัธ์กบัการท่องเที1ยว  ซึ1 งเป็นการวิเคราะห์จากสภาพแวดลอ้มในชุมชน

สามารถส่งเสริมใหเ้ป็นการท่องเที1ยวเชิงทอ้งถิ1นได ้ ซึ1 งกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดงมีเป้าหมายจะเสนอ
ต่อชุมชนเพื1อขยายผลต่อไป 

การตลาดที�ไม่ยั�งยนื แต่ทาํเงิน 
การตลาดแฟชั1นหรือการตลาดตามสมยันิยม  ทางกลุ่มยงัให้ความสําคญัเนื1องจากเป็นส่วน

สาํคญัในการดึงดูดความสนใจของลูกคา้  เช่น การตดัเยบ็ผลิตภณัฑรู์ปแบบเกาหลี หรือญี1ปุ่นและยงั
สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ที1มีแนวโนม้ดว้ยอีกทางหนึ1ง 
 
 
 

ส่วนที� 2 ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคผลติภัณฑ์ของกลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง (ช่องทางการจัด

จําหน่ายเดิม) 
ผูว้ิจยัไดท้าํการสํารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื1อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัในการเลือกซื�อ

ผลิตภณัฑต์ดัเยบ็จากกลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง ของผูบ้ริโภค โดยเป็นการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
246 ตวัอย่างสําหรับการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลได้แยกผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ส่วน
ดงัต่อไปนี�    

 

ตอนที1 1 ขอ้มูลดา้นลกัษณะของผูซื้�อ 
ตอนที1 2 พฤติกรรมในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ ์ 
ตอนที1 3 ปัจจยัที1มีผลต่อการซื�อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็กลุ่มตดัเยบ็บา้นดอกแดง 

 
ตอนที� 1 ข้อมูลลกัษณะของตัวอย่างผู้บริโภค 
กลุ่มตวัอย่างที1ได้รับการสัมภาษณ์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 51 ปี ขึ� นไป และมี

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับการศึกษาตํ1ากว่าปริญญาตรีมากกว่าครึ1 ง มี
สถานภาพในครอบครัวเป็นหวัหน้าครอบครัว  อาชีพค่อนขา้งหลากหลายซึ1 งส่วนมากเป็นเกษตกร
และผูป้ระกอบธุรกิจส่วนตวั  สําหรับรายไดเ้ฉลี1ยผูที้1ซื�อผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่จะมีรายไดอ้ยูที่1 10,001 
– 15,000 บาท ดงัแสดงใน ตารางที1 4.20 
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ตาราง 4.20 แสดงลกัษณะตัวอย่างของผู้บริโภคจําแนกตามข้อมูลพื/นฐาน 
 

ลกัษณะพื/นฐาน จํานวน ร้อยละ 

เพศ  (ชาย:หญิง) 82 : 164 33.3 : 66.7 
อาย ุ

ตํ1ากวา่ 25 ปี 
25-30 ปี 
31-35 ปี 
36-40 ปี 
41-45 ปี 
46-50 ปี 
51 ปีขึ�นไป 

 
15 
27 
27 
0 

18 
18 

141 

 
6.1 

11.0 
11.0 
0.0 
7.3 
7.3 

57.3 
สถานภาพ  

สมรส 
หมา้ย 
โสด 
หยา่ร้าง 

*ไม่ตอบ 1 คน 

 
121 
71 
42 
11 

 
49.4 
29.0 
17.1 
4.5 

ระดบัการศึกษา 
ตํ1ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
188 
54 
4 

 
76.4 
22.0 
1.6 

สถานะในครอบครัว 
หวัหนา้ครอบครัว 
แม่บา้น 
สมาชิกครอบครัว 

 
103 
72 
71 

 
41.9 
29.2 
28.9 

อาชีพ 
เกษตรกร 
ประกอบอาชีพส่วนตวั 
รับจา้ง 
พนกังานบริษทัเอกชน 
นกัเรียน/นกัศึกษา 

 
80 
63 
40 
15 
15 

 
32.5 
25.6 
16.2 
6.1 
6.1 
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ตาราง 4.20 แสดงลกัษณะตัวอย่างของผู้บริโภคจําแนกตามข้อมูลพื/นฐาน (ต่อ) 
 

ลกัษณะพื/นฐาน จํานวน ร้อยละ 

อาชีพ 
คา้ขาย 
ขา้ราชการ 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

 
14 
10 
9 

  
 5.7 

4.1 
3.7 

รายไดเ้ฉลี1ยต่อเดือน 
ไม่เกิน 10,000 บาท 
10,001-15,000 บาท 
15,001-20,000 บาท 
มากกวา่ 20,000 บาท 

*ไม่ตอบ 1 คน 

 
4 

200 
28 
13 

 
1.6 

81.6 
11.5 
5.3 

 

 
ตอนที� 2 พฤติกรรมผู้บริโภคที�มีต่อการเลอืกซื/อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็ 

ตารางที� 4.21 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามแหล่งในการซื/อผลติภัณฑ์ 

แหล่งผลติภัณฑ์หัตถกรรมที�นิยมซื/อ จํานวน ร้อยละ 

ตลาดนดั 
ร้านจาํหน่ายสินคา้ชุมชน 
ร้านคา้ทั1วไปที1จาํหน่ายสินคา้หตัถกรรม
หา้งสรรพสินคา้ 
งานแสดงสินคา้ 

164 
110 
68 
31 
29 

66.7 
44.7 
27.6 
12.6 
11.8 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
 

 จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซื�อผลิตภณัฑ์จากตลาดนดั คิดเป็นร้อยละ 66.7 
ซึ1 งเป็นแหล่งจาํหน่ายผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ที1ผูบ้ริโภคนิยมไปเลือกซื�อเกินครึ1 ง รองลงมาคือ ร้านจาํหน่าย
สินค้าชุมชน ร้อยละ 44.7 ร้านค้าจาํหน่ายสินค้าหัตถกรรมทั1วไปคิดเป็นร้อยละ 27.6 ส่วน
ห้างสรรพสินคา้มีผูบ้ริโภคนิยมไปทาํการเลือกซื�อคิดเป็นร้อยละ 12.6 และ งานแสดงสินคา้ต่าง ๆ 
จาํนวนถึงร้อยละ 11.8 ตามลาํดบั ดงัตารางที1 4.21 
 
 



72 
 

 

ตารางที� 4.22 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามเหตุผลในการซื/อ 

เหตุผลในการซื/อ จํานวน ร้อยละ 

ส่งเสริมธุรกิจของชุมชน 
คุณภาพเชื1อถือได ้
ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑจ์ากที1อื1น 
หาซื�อไดส้ะดวก  
มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย 
อนุรักษภู์มิปัญญาทอ้งถิ1น 
คนในครอบครัวใชเ้ป็นประจาํ 
ผลิตภณัฑแ์ปลกใหม่ 
ตามกระแสนิยม 
มีผลดีต่อสุขภาพ 

147 
98 
96 
85 
66 
65 
40 
20 
13 
5 

59.8 
39.8 
39.0 
34.6 
26.8 
26.4 
16.3 
8.1 
5.3 
2.0 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
 

จากการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซื�อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บบา้นดอกแดงดว้ยเหตุผล
ตอ้งการส่งเสริมการใชท้รัพยากรของชุมชน คิดเป็นร้อยละ 59.8  รองลงมาไดแ้ก่ คุณภาพเชื1อถือได ้ 
คิดเป็นร้อยละ 39.8  ราคาถูกกวา่ผลิตภณัฑ์จากที1อื1น คิดเป็นร้อยละ 39.0 หาซื�อไดส้ะดวก คิดเป็น
ร้อยละ 34.6  มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย คิดเป็นร้อยละ 26.8  อนุรักษภู์มิปัญญาทอ้งถิ1น คิดเป็น
ร้อยละ 26.4  คนในครอบครัวใชเ้ป็นประจาํ คิดเป็นร้อยละ 16.3  ผลิตภณัฑ์แปลกใหม่ คิดเป็น    
ร้อยละ 8.1 ตามกระแสนิยม คิดเป็นร้อยละ 5.3 และ มีผลดีต่อสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามลาํดบั 
ดงัตารางที1 4.22 
 

ตารางที� 4.23 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามหลกัเกณฑ์ในการเลือกซื/อผลติภัณฑ์ 

หลกัเกณฑ์ในการเลอืกผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ความน่าเชื1อถือในผูจ้าํหน่าย 
มีแหล่งที1มาชดัเจน/มีตราสินคา้ 
มีตรารับรองจากหน่วยงานราชการ 
มีบรรจุภณัฑห่์อหุม้ 
พิจารณาจากลกัษณะภายนอก เช่น การตกแต่งร้าน 

182 
81 
67 
51 
11 

79.1 
35.2 
29.1 
22.2 
4.8 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
หลกัเกณฑ์ที1ผูบ้ริโภคใช้ในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ส่วนใหญ่ พบว่า ความน่าเชื1อถือ

ในผูจ้าํหน่าย คิดเป็นร้อยละ 79.1 การมีแหล่งที1มาชดัเจน/มีตราสินคา้เป็นหลกัเกณฑ์ที1ใช้ในการ
เลือกมากที1สุดจาํนวนร้อยละ 35.2 การมีตรารับรองจากหน่วยงานราชการร้อยละ 29.1 การมีบรรจุ
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ภณัฑ์ห่อหุ้มจาํนวนร้อยละ 22.2 และการพิจารณาจากลกัษณะภายนอกมีจาํนวนร้อยละ 4.8  ดงั
ตารางที1 4.23 
            

ตารางที� 4.24 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามการเจาะจงซื/อ 

การเจาะจงเลอืกซื/อ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เจาะจงชมดูชนิดอื1นก่อนเมื1อพอใจแลว้จึงขอซื�อ 
เจาะจงซื�อผลิตภณัฑช์นิดที1ตอ้งการเพียงอยา่งเดียว 

173 
66 

72.4 
27.6 

รวม 239 100.0 

*ไม่ตอบเท่ากบั 7 คน 
 

 ผูบ้ริโภคที1มาเลือกซื� อผลิตภณัฑ์หัตถกรรมตดัเย็บส่วนใหญ่จะเจาะจงซื� อผลิตภณัฑ์ที1
ตอ้งการเพียงอย่างเดียวมากกว่าครึ1 ง คิดเป็นร้อยละ 72.4 และไม่ได้เจาะจงซื�อแต่จะเลือกซื�อ
ผลิตภณัฑช์นิดอื1นๆ ไปเรื1อย ๆ เมื1อเจอสิ1งที1พอใจจึงซื�อคิดเป็นร้อยละ 27.6 ดงัตารางที1 4.24 
 

ตารางที� 4.25 แสดงอตัราส่วนร้อยในการเลอืกซื/อผลติภัณฑ์แต่ละประเภทของกลุ่มลูกค้า 

ประเภทผลติภัณฑ์ที�นิยม จํานวน ร้อยละ 

ของใชภ้ายในบา้น 
ของใชส่้วนตวั 
ของประดบับา้น 

145 
135 

9 

63.0 
58.7 
3.9 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
 

จากการศึกษาพบว่าประเภทของผลิตภณัฑ์ส่วนใหญ่ที1ผูบ้ริโภคนิยมซื�อเป็นของใชภ้ายใน
บา้น คิดเป็นร้อยละ 63.0 รองลงมาไดแ้ก่ของใชส่้วนตวั คิดเป็นร้อยละ 58.7 และ ของประดบับา้น
คิดเป็นร้อยละ 3.9 ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที1 4.25 

 

ตารางที� 4.26 แสดงอตัราส่วนร้อยในพฤติกรรมการเลอืกซื/อผลติภัณฑ์แต่ละประเภทของกลุ่มลูกค้า 

สถานการในการซื/อ จํานวน ร้อยละ 

ซื�อเมื1อพบเห็นถา้น่าสนใจก็ซื�อ 
ซื�อเมื1อตอ้งการก็จะไปหาซื�อ 
ถา้ตอ้งการก็ฝากคนอื1นไปซื�อ 
ซื�อเมื1อสินคา้นั�น ๆ ลดราคา 

119 
115 

9 
3 

48.4 
46.7 
3.7 
1.2 

รวม 246 100.0 
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จากการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ของลูกคา้ส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ซื�อ
เมื1อพบเห็นถา้น่าสนใจก็ซื�อ คิดเป็นร้อยละ 48.4 รองลงมาไดแ้ก่ ซื�อเมื1อตอ้งการก็จะไปหาซื�อ คิด
เป็นร้อยละ 46.7  ถา้ตอ้งการก็ฝากคนอื1นไปซื�อ คิดเป็นร้อยละ 3.7 และ ซื�อเมื1อสินคา้นั�น ๆ ลดราคา 
คิดเป็นร้อยละ 1.2 ตามลาํดบั  ดงัตารางที1 4.26 
 

ตารางที� 4.27 แสดงอตัราส่วนร้อยของลูกค้าจําแนกตามความคิดเห็นต่อราคาผลติภัณฑ์ 

ความคิดเห็นต่อราคาผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ราคาเหมาะสม 
ราคาถูก 
ราคาแพง 

166 
71 
9 

67.5 
28.9 
3.7 

รวม 246 100.0 

 จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดวา่ผลิตภณัฑ์มีราคาเหมาะสมร้อยละ 67.5 มาก
ว่าครึ1 งของกลุ่มตวัอย่าง รองลงมาไดแ้ก่สําหรับผูบ้ริโภคที1คิดว่าผลิตภณัฑ์มีราคาถูก ร้อยละ 28.9 
และ ราคาของผลิตภณัฑแ์พง คิดเป็นร้อยละ 3.7 ดงัตารางที1 4.27 
 

ตารางที�  4.28  แสดงอตัราส่วนร้อยจําแนกตามข้อคิดเห็นเกี�ยวกบัผู้ที�มีส่วนในการกาํหนดราคา 

ใครเป็นผู้กาํหนดราคา จํานวน ร้อยละ 

ผูข้ายเป็นผูก้าํหนด 
ต่อรองราคาระหวา่งผูซื้�อกบัผูข้าย 
ผูซื้�อเป็นผูก้าํหนดเอง 

130 
104 
12 

52.8 
42.3 
4.9 

รวม 246 100.0 

 สาํหรับผูก้าํหนดราคาผูบ้ริโภคร้อยละ 52.8 คิดวา่ผูข้ายเป็นผูก้าํหนดราคาผลิตภณัฑ ์ซึ1 งเกิน
ครึ1 งของกลุ่มตวัอยา่งทั�งหมด และผูบ้ริโภคที1รู้สึกวา่สามารถต่อรองราคาระหวา่งผูซื้�อกบัผูข้ายไดคิ้ด
เป็นร้อยละ 42.3 และคิดวา่ตวัผูซื้�อเป็นผูก้าํหนดราคา มีเพียงร้อยละ 4.9 ดงัตารางที1 4.28 
 

ตารางที� 4.29 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามมูลค่าในการซื/อผลติภัณฑ์ 

จํานวนเงินโดยเฉลี�ยที�ซื/อผลิตภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 100 บาท 
100-500 บาท 
500-1,000 บาท 
มากกวา่ 1,000 บาท 

0 
230 
13 
3 

0.0 
93.5 
5.3 
1.2 

รวม 246 100.0 



75 
 

 

 จากการศึกษาพบว่า ลูกค้ามีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี1ยที1ซื� อผลิตภณัฑ์ตดัเย็บส่วนใหญ่จะอยู่ที1
ประมาณ 100-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 93.5 รองลงมาจะซื�อโดยเฉลี1ย 500-1,000 บาท คิดเป็นร้อย
ละ 5.3 และนอ้ยที1สุดจะซื�อโดยเฉลี1ยมากกวา่ 1,000 บาทมีเพียงร้อยละ 1.2 ดงัตารางที1 4.29 
 

ตารางที� 4.30 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามจุดประสงค์ในการซื/อผลติภัณฑ์ 

จุดประสงค์ในการซื/อผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

ซื�อไปเพื1อใชเ้อง 
ซื�อไปเป็นของขวญัในโอกาสพิเศษต่าง ๆ 
ซื�อไปเป็นของฝากจากการท่องเที1ยว 
ซื�อไปเป็นของฝากใหผู้ใ้หญ่ 

188 
22 
20 
16 

76.4 
9.0 
8.1 
6.5 

รวม 246 100.0 
  

จากการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะซื�อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ไปเพื1อใชเ้อง คิดเป็นร้อยละ 
76.4 รองลงมาไดแ้ก่ ซื�อผลิตภณัฑ์ตดัเยบ็ไปเพื1อเป็นของขวญัในโอกาสต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 9.0 
ซื�อไปเป็นของฝากจากการท่องเที1ยว คิดเป็นร้อยละ 8.1 และผูบ้ริโภคซื�อไปเพื1อเป็นของฝากให้
ผูใ้หญ่ คิดเป็นร้อยละ 6.5 ดงัตารางที1  4.30 
 

ตารางที� 4.31 แสดงอัตราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามสื�อที�รับข่าวสารเกี�ยวกับผลิตภัณฑ์ตัด

เยบ็กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

สื�อที�รับข่าวสารเกี�ยวกบั 

กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง 

จํานวน ร้อยละ 

เพื1อนแนะนาํ 
สมาชิกในครอบครัว 
พนกังานขาย 
วทิย ุ
วารสาร 
หนงัสือสิ1งพิมพ ์
โทรทศัน์ 

126 
114 
51 
25 
19 
15 
10 

54.5 
49.4 
22.1 
10.8 
8.2 
6.5 
4.3 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
 

จากการศึกษาพบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่งส่วนใหญ่รับรู้ขอ้มูลข่าวสารเกี1ยวกบักลุ่มตดัเยบ็
บา้นดอกแดงจากเพื1อนแนะนาํ ถึงร้อยละ 54.5  รองลงมาไดแ้ก่ สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 
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49.4 พนกังานขาย คิดเป็นร้อยละ 22.1 สื1อทางวิทยุ คิดเป็นร้อยละ 10.8 สื1อทางวารสาร คิดเป็นร้อย
ละ 8.2 สื1อทางหนงัสือพิมพแ์ละโทรทศัน์  คิดเป็นร้อยละ 6.5 และ 4.3 ตามลาํดบั ดงัตารางที1 4.31 

 

ตารางที� 4.32 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามปัญหาในการเลอืกซื/อผลติภัณฑ์ 

ปัญหาในการเลอืกซื/อผลติภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

มีผูจ้าํหน่ายจาํนวนนอ้ย 
การบรรจุหีบห่อไม่น่าสนใจ 
มีปริมาณไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ 
การคดัเกรดของผลผลิต 
ความเชื1อมั1นวา่มาจากกลุ่มชุมชนจริง 
มีขนาดใหเ้ลือกนอ้ย 
คุณภาพไม่ตรงตามที1คาดหวงัไว ้
เก็บรักษาไวไ้ดไ้ม่นาน 
ราคาเปลี1ยนแปลงเร็ว  

94 
79 
75 
54 
47 
38 
29 
19 
6 

39.8 
33.5 
31.8 
22.9 
19.9 
16.1 
12.3 
8.1 
2.5 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
 

 สาํหรับปัญหาในการเลือกซื�อผลิตภณัฑต์ดัเยบ็ของกลุ่มจากการศึกษา พบวา่ ปัญหาดา้นมีผู ้
จาํหน่ายจาํนวนนอ้ย ร้อยละ 39.8 รองลงมาไดแ้ก่ การมีบรรจุหีบห่อไม่น่าสนใจ คิดเป็นร้อยละ 33.5
มีปริมาณไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ 31.8 การคดัเกรดของผลผลิตไม่ดีเท่าที1ควรคิดเป็นร้อยละ 
22.9  ปัญหาดา้นความเชื1อมั1นว่ามาจากกลุ่มชุมชนจริง คิดเป็นร้อยละ 19.9 ปัญหาดา้นมีขนาดให้
เลือกนอ้ย ร้อยละ 16.1 คุณภาพไม่ตรงตามที1คาดหวงัไว ้คิดเป็นร้อยละ 12.3 เก็บรักษาไวไ้ดไ้ม่นาน 
คิดเป็นร้อยละ 8.1 และปัญหาดา้นราคาเปลี1ยนแปลงเร็ว คิดเป็นร้อยละ 2.5 ตามลาํดบั ดงัตารางที1 
4.32 
 

ตารางที� 4.33 แสดงอตัราส่วนร้อยของกลุ่มลูกค้าจําแนกตามผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื/อ 

ผู้มีอทิธิพลในการตัดสินใจซื/อ จํานวน ร้อยละ 

ตวัท่านเอง(คิดวา่เหมาะสมก็ซื�อ) 
เพื1อนที1มาดว้ยกนั 
พนกังานขาย 
พอ่แม่เป็นผูต้ดัสินใจ 

226 
39 
15 
1 

94.6 
16.3 
6.3 
0.4 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ ร้อยละในที1นี� คือ ร้อยละของจาํนวนตวัอยา่งรวม 246 ราย 
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ผูบ้ริโภคที1ตอบแบบสอบถามเกือบทั�งหมดคิดวา่ตวัเองเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ตดั
เยบ็ คิดเป็นร้อยละ 94.6 รองลงมาไดแ้ก่ เพื1อนที1มาดว้ยมีส่วนในการเลือกซื�อผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อย
ละ 16.3 สาํหรับพนกังานขายมีส่วนในการตดัสินใจซื�อ คิดเป็นร้อยละ 6.3 และพอ่แม่เป็นผูต้ดัสินใจ
คิดเป็นร้อยละ 0.4 ตามลาํดบั ดงัตารางที1 4.33 
 

 

ส่วนที� 3 ปัจจยัที�มผีลต่อการซื/อผลติภัณฑ์ตัดเยบ็จากธุรกจิชุมชน (กลุ่มตัดเยบ็บ้านดอกแดง) 

ตารางที� 4.34 แสดงคะแนนเฉลี�ยของปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ที�มีผลต่อการตัดสินใจซื/อของกลุ่ม

ผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

1.  มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว 4.04 0.77 มาก 
2.  ผลิตจากวสัดุที1มีคุณภาพ 3.97 0.71 มาก 
3.  มีความสวยงาม 3.81 0.69 มาก 
4.  มีความหลากหลายใหเ้ลือก 3.80 0.58 มาก 
5.  มีใหเ้ลือกหลายขนาด 3.80 0.73 มาก 
6.  แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.) 3.69 0.89 มาก 
7.  ตรายี1ห้อมีชื1อเสียงน่าเชื1อถือ 3.63 0.70 มาก 
8.  บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื�อ 3.61 0.69 มาก 
9.  ใชเ้ทคโนโลยผีลิตที1ทนัสมยั 3.56 0.85 มาก 

รวม 3.78 0.51 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที1สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที1สุด   

 

จากการศึกษาพบว่า  ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก  (�̅ = 3.78) โดยการให้ความสําคญัในปัจจยัยอ่ยในระดบัความสําคญัมากทั�งหมด ไดแ้ก่ 
มีความคงทนใชไ้ดใ้นระยะยาว เป็นอนัดบัที1 1 (�̅ = 4.04 รองลงมา  ผลิตจากวสัดุที1มีคุณภาพ (�̅ = 
3.97)  มีความสวยงาม  (�̅ = 3.81) มีความหลากหลายให้เลือก (�̅ = 3.80)  มีให้เลือกหลายขนาด 
(�̅ = 3.80)   แหล่งผลิตไดม้าตรฐาน (มี มผช.)  (�̅ = 3.69)  ตรายี1หอ้มีชื1อเสียงน่าเชื1อถือ  (�̅ = 3.63)  
บรรจุภณัฑมี์ความสวยงามน่าซื�อ (�̅ = 3.61)  และลาํดบัสุดทา้ยคือ การใชเ้ทคโนโลยีผลิตที1ทนัสมยั 
(�̅ = 3.56)  ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที1 4.34 
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ตารางที� 4.35 แสดงคะแนนเฉลี�ยของปัจจัยด้านราคาที�มีผลต่อการตัดสินใจซื/อของกลุ่มผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านราคา 
ค่าเฉลี#ย 

(�̅) 

ส่วนเบี#ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

1.  ระบุราคาชดัเจน 4.23 0.82 มากที'สุด 
2.  ราคาคงที'ไม่ค่อยเปลี'ยนแปลง 4.06 0.86 มาก 
3.  ราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ 4.02 0.69 มาก 
4.  ราคามีความเหมาะสมตามชนิดของผลิตภณัฑ์ 4.00 0.88 มาก 

รวม 4.07 0.68 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที1สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที1สุด   

 

จากการศึกษาปัจจยัการตลาดดา้นราคานั�นผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัทางดา้นราคา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก  (�̅ = 4.07)  โดยให้ความสําคญัในปัจจยัยอ่ยอยู่ในระดบัมากที1สุดเพียง
ดา้นเดียว ไดแ้ก่ การระบุราคาที1ชดัเจน (�̅ = 4.23)   

การให้ความสําคญัในปัจจยัยอ่ยดา้นราคาในระดบัมาก ไดแ้ก่ ไดแ้ก่ การกาํหนดราคาคงที'
ไม่ค่อยเปลี'ยนแปลง (�̅ = 4.06)  การตั!งราคาเหมาะสมกบัปริมาณและคุณภาพ(�̅ = 4.02)  และราคา
มีความเหมาะสมตามชนิดของผลิตภณัฑ ์(�̅ = 4.00)  ตามลาํดบั ดงัแสดงในตารางที1 4.35 

 
ตารางที� 4.36 แสดงคะแนนเฉลี�ยของปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายที�มีผลต่อการตัดสินใจซื/อของกลุ่ม

ผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย  (ความสะดวกซื/อ) 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ค่าเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

1.  การจดัหมวดหมู่และการวางสะดวกแก่การเลือกซื�อ 3.75 0.69 มาก 
2.  สถานที1วางขายมีระเบียบเรียบร้อย 3.57 0.86 มาก 
3.  สถานที1จาํหน่ายสะดวกในการหาซื�อผลิตภณัฑ์ 3.45 0.92 มาก 
4.  พื�นที1ภายในสถานที1จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด 3.26 0.71 ปานกลาง 

รวม 3.51 0.65 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที1สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที1สุด   

 

จากการศึกษาปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่ายถือวา่เป็นอีกปัจจยัที1สาํคญัในการสร้างความสะดวก
ในการซื�อใหแ้ก่ผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบัปัจจยัการจดัจาํหน่ายโดยรวม 
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ในระดบัมาก (�̅ = 3.51)  ส่วนการให้ความสําคญัในปัจจยัย่อยในระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นการจดั
หมวดหมู่และการวางสะดวกแก่การเลือกซื�อ (�̅ = 3.75)  สถานที1วางขายมีระเบียบเรียบร้อย (�̅ = 
3.57)  และสถานที1จาํหน่ายสะดวกในการหาซื�อผลิตภณัฑ ์(�̅ = 3.45) 

ส่วนการให้ความสําคญัดา้นการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดบัปานกลางได้แก่ ปัจจยัดา้นพื�นที1
ภายในสถานที1จาํหน่ายกวา้งขวางและสะอาด  (�̅ = 3.26)  ดงัแสดงในตารางที1 4.36 
 

ตารางที� 4.37 แสดงคะแนนเฉลี�ยของปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที�มีผลต่อการตัดสินใจซื/อของ

กลุ่มผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ค่าเฉลี�ย 

(�̅) 

ส่วนเบี�ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

1.  ใหค้วามร่วมมือทางสังคม เช่น การตั�งเป็นศูนย์
เรียนรู้ดา้นการส่งเสริมอาชีพ 

4.21 0.69 มากที1สุด 

2.  แสดงบทความคุณประโยชน์ต่าง ๆ จากผลิตภณัฑ์ 3.70 0.75 มาก 
3.  พนกังานขายสามารถใหค้าํแนะนาํผลิตภณัฑไ์ด ้ 3.69 0.75 มาก 
4.  ไดรั้บส่วนลดจากการซื�อ 3.65 0.80 มาก 
5.  ลดราคาในบางโอกาส 3.53 0.76 มาก 
6.  มีป้ายโฆษณาเกี1ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที1
จาํหน่าย 

2.84 0.91 ปานกลาง 

รวม 3.60 0.48 มาก 
หมายเหตุ : ช่วงคะแนน 1.0-1.8 นอ้ยที1สุด  1.81-2.6 นอ้ย  2.61-3.4  ปานกลาง  3.41-4.2 มาก  4.21-5.0 มากที1สุด   

 

จากผลการศึกษาในตารางจะแสดงให้เห็นว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบั มาก (�̅ = 3.60) โดยผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัปัจจยัยอ่ย
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ในระดบัมากที1สุด ไดแ้ก่ การใหค้วามร่วมมือทางสังคม (�̅ = 4.21)  

การให้ความสําคญัด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับมาก ได้แก่ การแสดงบทความ
คุณประโยชน์ต่างๆ จากผลิตภณัฑ์ (�̅ = 3.70)  พนกังานขายสามารถให้คาํแนะนาํผลิตภณัฑ์ได ้(�̅ 
= 3.69) การใหส่้วนลดจากการซื�อ (�̅ = 3.65)  และการลดราคาในบางโอกาส (�̅ = 3.53)   

ส่วนการใหค้วามสาํคญัดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัปานกลางไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นมีป้าย
โฆษณาเกี1ยวกบักลุ่มธุรกิจชุมชนในสถานที1จาํหน่าย (�̅ = 2.84)  ดงัแสดงในตารางที1 4.37 
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การวิเคราะห์เนื/อหา (Content Analysis) จากแบบสอบถามปลายเปิด เป็นข้อคิดเห็นและ

ข้อเสนอแนะของผู้บริโภคสินค้าบ้านดอกแดง มีผลดังนี/ 
ลาํดบัที1   ขอ้คิดเห็นของกลุ่มสมาชิก             ความถี1 

1 ควรหาตลาดใหม้ากกวา่นี� เพื1อจะไดห้าซื�อไดส้ะดวก      55 
2 ควรมีการพฒันาการตดัเยบ็ใหส้วยงามหลากหลาย      20 
3 ควรมีการพฒันาบรรจุภณัฑ์ที1ดีกวา่นี�             14 
4 ควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์กลุ่มใหม้ากกวา่นี�       14  
5 การใชว้สัดุและคุณภาพการตดัเยบ็ไม่คงที1       13 
6 ไม่มีที1จดัจาํหน่ายเป็นหลกัแหล่ง         9 
7 ผลิตภณัฑไ์ม่ทนัสมยั          5 

 
 
 
 


